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The purpose of the research is to know the effects of product, service 
quality, promotion and location on people in choosing BMT Mandiri Sejahtera of 
Kranji Market branch, Lamongan, East Java. 
This research is quantitative one. The method of hypothesis testing used 
instrument data test, classic assumption test, multiple linear regression, t-test, F 
test and coefficient of determination (R
2
). Population of the research was 
customers of  BMT Mandiri Sejahtera of Kranji Market branch, Lamongan, East 
Java. Sample of the research was several customers of the BMT Mandiri 
Sejahtera of Kranji Market branch, Lamongan, East Java. Sample was taken by 
using convenience sampling. Data of the research was primary data obtained 
directly by using questionnaire distributed to the customers.    
The results of the research indicated that product (0.524>0.05), service 
quality (0.826>0.05) and promotion (0.360>0.05) had no significant effect to 
customers decision in the BMT Mandiri Sejahtera of Kranji Market branch, 
Lamongan, East Java. In addition, the location (0.000>0.05) had significant, 
positive effect on decision of the the customers to make saving in Mandiri 
Sejahtera of Kranji Market branch, Lamongan, East Java. 
 





























Tujuan penelitian ini adalah untuk mengetahui pengaruh produk, 
kualitas jasa, promosi dan lokasi terhadap masyarakat memilih BMT Mandiri 
Sejahtera Cabang Pasar Kranji, Lamongan, Jawa Timur. 
Penelitian ini merupakan penelitian kuantitatif. Metode yang digunakan 
untuk menguji hipotesis adalah dengan uji instrumen data, uji asumsi klasik, 
regresi liner berganda, uji t, uji f dan koefesien determinasi (R
2
). Populasi dalam 
penelitian ini adalah nasabah BMT Mandiri Sejahtera Cabang Pasar Kranji, 
Lamongan, Jawa Timur. Sampel penelitian ini adalah beberapa nasabah BMT 
Mandiri Sejahtera Cabang Pasar Kranji, Lamongan Jawa Timur. Dengan 
pemilihan sampel menggunakan teknik convenience sampling. Data yang 
digunakan adalah data primer yang diperoleh secara langsung melalui koesioner 
nasabah BMT Mandiri Sejahtera Cabang Pasar Kranji Lamongan, Jawa Timur. 
Hasil penelitian menunjukkan produk (0,524>0,05), kualitas jasa 
(0,826>0,05) dan promosi (0,360>0,05) tidak berpengaruh signifikan terhadap 
keputusan nasabah menabung di BMT Mandiri Sejahtera Cabang Pasar Kranji, 
Lamongan, Jawa Timur. Adapun lokasi (0,000<0,05) berpengaruh positif dan 
signifikan terhadap keputusan nasabah menabung di BMT Mandiri Sejahtera 
Cabang Pasar Kranji, Lamongan, Jawa Timur. 
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1.1. Latar Belakang  
Ekonomi syariah merupakan ajaran yang mengedepankan nilai-nilai 
agama serta etika dalam bermuamalah, yang memberikan nilai keuntungan secara 
adil kepada kedua pihak yang bersangkutan serta membagikan kerugian yang ada 
sehingga tidak diberatkan kepada salah satu pihak saja. 
Seiring dengan berkembangnya ekonomi islam, berkembang pula lembaga 
keuangan yang syar’i, lembaga keuangan islam terdiri dari perbankan (yang terdiri 
dari bank umum syariah dan bank perkreditan syariah), dan lembaga-lembaga 
keuangan non bank yang salah satunya bersifat mikro yaitu Baitul Maal wat 
Tamwil (Sudarsono, 2008: 8). 
Baitul Maal wat Tamwil (BMT) beroperasi berdasarkan prinsip syariah 
yang memiliki fungsi untuk memberdayakan ekonomi umat, dan memiliki fungsi 
sosial. Dewasa ini, dengan semakin bertumbuh pesatnya BMT, masyarakat mulai 
melirik untuk menanamkan dana maupun menggunakan jasa BMT. 
Lahirnya BMT membawa angin segar bagi usaha sektor kecil, karena bagi 
mereka kesulitan dalam hal pendanaan untuk merespon perubahan di 
sekelilingnya butuh dilakukan secara cerdas, efisien, efektif, produktif dan 
menguntungkan. Munculnya BMT sebagai lembaga keuangan mikro Islam yang 
bergerak dalam sektor riil masyarakat bawah dan menengah sejalan dengan 
lahirnya Bank Muamalat Indonesia (BMI).Karena BMI sendiri secara operasional 
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tidak dapat menyentuh masyarakat kecil, maka BMT menjadi salah satu lembaga 
keuangan mikro Islam yang dapat memenuhi kebutuhan masyarakat. 
Disamping itu, juga peranan lembaga ekonomi Islam yang berfungsi 
sebagai lembaga yang dapat mengantarkan masyarakat yang berada di daerah-
daerah untuk terhindar dari sistem bunga yang diterapkan pada bank 
konvensional. 
Lembaga ekonomi mikro ini lebih dekat dengan kalangan masyarakat 
bawah.BMT merupakan lembaga keuangan syariah bukan bank yang berdiri 
berdasarkan prinsip syariah Islam, dengan bergerak dalam upaya memberdayakan 
umat.Baitul Maal  berarti lembaga sosial yang bergerak dalam bidang 
menggalang zakat, infaq, sodaqoh dan dana sosial lainnya sedangkan Baitul 
Tamwil  ini bergerak dalam penggalangan dana masyarakat yang berupa simpanan 
serta menyalurkan kembali dalam bentuk pembiayaan usaha dengan sistem jual 
beli, bagi hasil maupun jasa (Ridwan, 2005: 126). 
Kelahiran BMT menunjang sistem perekonomian pada masyarakat yang 
berada di daerah karena di samping lembaga keuangan Islam, BMT juga 
memberikan pengetahuan-pengetahuan agama pada masyarakat yang tergolong 
mempunyai pemahaman agama yang rendah.Dengan demikian, fungsi BMT 
sebagai lembaga ekonomi dan sosial keagamaan betul-betul terasa dan nyata 
hasilnya (Sumiyanto, 2008: 23). 
Perbankan Islam di Indonesia dirintis sejak tahun 1980-an dan akhirnya 
mewujud menjadi sebuah institusi atau lembaga keuangan pada tahun 1991. 
Semangat yang melatar belakangi pendirian bank syariah di Indonesia diantaranya 
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karena keinginan umat Islam untuk menghindari riba dalam kegiatan 
muamalahnya, keinginan untuk memperoleh kesejahteraan lahir dan batin melalui 
kegiatan muamalah yang sesuai dengan perintah agamanya, serta keinginan untuk 
mempunyai alternatif pilihan dalam mempergunakan jasa-jasa perbankan yang 
dirasakan lebih sesuai (Antonio, 1992: 6). 
Dari sini, dapat diambil kesimpulan bahwa perbankan konvensional 
dirasakan tidak sepenuhnya sesuai dengan prinsip ajaran agama Islam. Karena 
bagi seorang muslim, pilihan hidup itu ialah pilihan hidup yang baik berdasarkan 
ajaran agama islam. Dalam beberapa ayatnya Allah berfirman: 
 
                         
 “Hai orang-orang yang beriman, bertakwalah kepada Allah sebenar-benar 
takwa kepada-Nya; dan janganlah sekali-kali kamu mati melainkan dalam 
keadaan beragama Islam.” (Q.S. Ali Imron: 102). 
 
Pengamalan ayat diatas dalama ktifitas keuangan (perbankan) adalah 
seorang muslim seharusnya menjauhi perkara yang tidak sesuai dengan prinsip 
ajaran agama Islam. Secara tegas, seharusnya seorang muslim menjadikan bank 
syariah sebagai pilihan lembaga keuangan yang mengelola dananya. 
Di Indonesia sebagai negara muslim terbesar di dunia, telah muncul pula 
adanya bank yang melakukan kegiatannya berdasarkan prinsip syariah seperti itu. 
Keinginan ini kemudian tertampung dengan dikeluarkannya Undang-undang No.7 
Tahun 1992 sekalipun belum dengan istilah yang tegas, tetapi baru dimunculkan 
dengan istilah “Bagi Hasil”. Baru setelah Undang-undang No.7 Tahun 1992 itu 
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diubah dengan Undang-undang No.10 Tahun 1998, istilah yang dipakai lebih 
terang-terangan. Dalam Undang-undang No. 10 Tahun 1998 disebut dengan 
tegas-tegas istilah “Prinsip Syariah” (Sutan, 2007: 20). 
BMT Mandiri Sejahtera adalah salah satu BMT yang sudah berkembang di  
Wilayah Kranjiyang berbadan hukum koperasi dan hanya ada satudi daerah 
tersebut. Lokasi yang  berdekatan denganpasar Kranji dan termasuk pasar cukup 
besar. BMTMandiri Sejahtera menjadi salah satu alternatifpembiayaan bagi para 
pedagang dan kaki lima yang berada di area pasar serta masyarakat sekitar Kranji, 
Lamongan, Jawa Timur. 
Produk lembaga keuangan syariah meliputi: 1) Deposito yakni sistem 
menabung berjangka dengan pengambilan yang sudah ditentukan dan disepakati 
misalnya enam bulan, satu tahun dan sebagainya; 2) Simpanan, yakni nasabah 
menyimpan uang dengan sistem bagi hasil, secara umum simpanan dapat diambil 
sewaktu-waktu, dan dalam aturan khusus bisa berbentuk deposito dan tabungan 
dengan bentuk dan tujuan tertentu; 3)  pembiayaan, yakni penyediaan dana bagi 
yang membutuhkan dengan pengembalian yang disepakati beserta imbalannya 
yang berupa bagi hasil; 4) Gadai Syariah, yakni menahan salah satu harta milik 
seseorang sebagai jaminan atas pinjaman yang diberikan (Topowijono, 2015: 3). 
Berdasarkan teori yang dikemukakan Pride & Ferrell (1991) dalam Fandy 
Tjiptono (2011: 114), bahwa istilah produk dapat didefinisikan sebagai 
“serangkaian atribut tangible dan intangible termasuk manfaat atau utilitas 
fungsional, sosial, dan psikologis”. Dari pengertian tersebut dapat diketahui 
bahwa produk tidak mengharuskan dalam bentuk yang tangible namun 
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keberadaannya harus dapat memenuhi kebutuhan konsumen yang dalam 
penelitian ini selanjutnya disebut nasabah yang terdiri dari utilitas fungsional, 
sosial dan psikologis. 
Untuk produk pada BMT Mandiri Sejahtera Cabang Pasar Kranji tidak 
banyak memiliki keragaman produk. Produk yang ada di BMT BMT Mandiri 
Sejahtera Cabang Pasar Kranji relatif sedikit dan dirasa tidak akan bisa memenuhi 
kebutuhan nasabah secara optimal serta tidak cukup kuat untuk menarik perhatian 
nasabah. 
Menurut Tjiptono (2000: 59) bahwa kualitas pelayanan adalah tingkat 
keunggulan yang diharapkan dan pengendalian atas tingkat keunggulan tersebut 
untuk memenuhi keinginan pelanggan. 
Dengan demikian dapat disimpulkan, bahwa kualitas pelayanan/jasa 
memberikan suatu dorongan kepada pelanggan untuk menjalin ikatan hubungan 
yang kuat dengan perusahaan. Dalam jangka panjang ikatan seperti ini 
memungkinkan perusahaan untuk memahami dengan seksama harapan pelanggan 
serta kebutuhan mereka akan suatu produk atau jasa. 
Adapun di BMT Mandiri Sejahtera Cabang Pasar Kranji untuk kualitas 
jasanya dirasa mirip dengan BMT-BMT yang lain, yang dalam pengambilan uang 
simpanan dari masyarakat menggunakan sistem jemput bola, hal ini menunjukkan 
bahwa tidak ada keunggulan pada kualitas jasa di BMT Mandiri Sejahtera Cabang 
Pasar Kranji karena kualitas jasanya sama dengan BMT-BMT lain. 
Selain dengan adanya produk-produk yang mengandung unsur 
kesyariahan dan kualitas pelayanan yang baik, yang dapat meningkatkan perilaku 
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konsumen dalam mengambil keputusan menabung pada Bank Muamalat 
Indonesia cabang Kartasura, bagian yang tak kalah pentingnya adalah promosi. 
Lupiyoadi dan Hamdani (2008: 120), mengemukakan perangkat promosi 
yang dikenal mencakup periklanan (advertising), penjualan perorangan atau 
tenaga penjualan (personal selling), promosi penjualan (sales promotion), 
hubungan masyarakat atau publisitas (public relation), informasi dari mulut ke 
mulut (wordof mouth), dan pemasaran langsung (direct marketing). 
Pengaruh promotion terhadap keputusan konsumen dikemukakan oleh 
Kotler dan Keller (2009: 235), yaitu konsumen yang terangsang kebutuhannya 
akan mendorong untuk mencari informasi yang lebih banyak. Yang menjadi 
perhatian utama pemasar adalah sumber-sumber informasi utama yang menjadi 
acuan konsumen dan pengaruh relatif tiap sumber tersebut terhadap keputusan 
pembelian selanjutnya. 
Dalam periklanannya BMT Mandiri Sejahtera Cabang Pasar Kranji, 
Lamongan, Jawa Timur jarang melakukan promosi melalui media-media 
periklanan. Iklan yang ada di BMT Mandiri Sejahtera Cabang Pasar Kranji, 
Lamongan, Jawa Timur hanya terbatas dari mulut ke mulut, jarang menyebar 
brosur atau panflet, dan penyebaran brosur itu sendiri dilakukan hanya diawal 
pendirian BMT.. 
Selain produk, kualitas jasa, dan promosi masyarakat juga 
mempertimbangkan untuk memilih bank dengan alasan lokasi bank. Berdasarkan 
teori yang dikemukakan Kasmir (2008: 145), mengungkapkan bahwa dalam 
praktiknya ada beberapa macam lokasi kantor bank, yaitu lokasi kantor pusat, 
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cabang utama, cabang pembantu, kantor kas, dan lokasi mesin-mesin Automatic 
Teller Machine (ATM).  
Perusahaan yang terletak dalam lokasi yang strategis dan mempunyai jarak 
yang dekat dari keramamian serta mempunyai jaringan kantor bank yang banyak 
sangat memudahkan nasabah dalam berurusan dengan bank. Sehingga tidak hanya 
masyarakat di kota-kota besar saja tetapi masyarakat di pelosok-pelosok daerah 
juga dapat menikmati dan ikut menggunakan jasa layanan perbankan syariah. 
Dalam teori penelitiannya Maski menyebutkan bahwa, secara umum 
konsumen atau nasabah yang akan menabung tentu memilih BMT yang dapat 
memberikan keuntungan dan kemudahan, oleh karena itu nasabah akan 
mempertimbangkan faktor-faktor tertentu untuk memutuskan menabung (Maski, 
2010).  
Hal ini terkait dengan penjelasan dari Morissan, M.A (2010: 84) mengenai 
perilaku konsumen yang merupakan kegiatan dan proses yang dilalui oleh 
seseorang ketika mencari, memilih, membeli, menggunakan, mengevaluasi, dan 
membuang suatu produk atau jasa yang nantinya akan digunakan untuk memenuhi 
serta memuaskan kebutuhan dan keinginannya. 
Sumarni (2002: 233), mengungkapkan bahwa BMT harus menyusun suatu 
strategi pemasaran yang dapat mengimbangi perilaku nasabah yang dinamis atau 
selalu bergerak sepanjang waktu.Untuk menghadapi kelompok nasabah yang 
berbeda, diperlukan strategi pemasaran yang berbeda pula. 
Ditekankan pula bahwa, untuk mempelajari nasabah dengan strategi 
pemasaran yang efektif maka bank harus memahami apa yang mereka pikirkan 
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(kognisi) dan mereka rasakan (pengaruh), apa yang mereka lakukan (perilaku) dan 
apa serta dimana (kejadian di sekitar) yang mempengaruhi serta dipengaruhi oleh 
apa yang dipikirkan, dirasa dan dilakukan nasabah. Dalam hal ini sekaligus 
manajemen bank melakukan analisis nasabah, pasar sasaran atau keseluruhan 
masyarakat (Sumarni, 2002: 233). 
Hasil survei sementara di BMT Mandiri Sejahtera Cabang Pasar Kranji, 
Lamongan, Jawa Timur menggambarkan bahwa terdapat produk yang sedikit atau 
kurangnya variasi produk, kualitas jasa yang sama dengan BMT lain, tidak ada 
keunggulan pada kualitas jasa, serta kurang mengetahui informasi tentang BMT, 
dan tidak memahami sistem bagi hasil di BMT.  
Akantetapi meningkatnya penghimpunan dana masyarakat, menunjukkan 
minat dan kepercayaan masyarakat yang cukup tinggi terhadap BMT Mandiri 
Sejahtera Cabang Pasar Kranji, Lamongan, Jawa Timur. Terbukti meningkatnya 
jumlah nasabah dari 146 nasabah pada akhir 2014 menjadi 268 nasabah pada 
akhir tahun 2015 terus tumbuh sebanyak 494 nasabah, kemudian akhir 2016 
bertambah lagi hingga 918 nasabah. Bank syariah dapat berkembang dengan baik 
bila mengacu pada demand masyarakat. 
Dalam sebuah penelitian oleh Chusnul yang berjudul “Pengaruh Produk, 
Pelayanan, Promosi dan Lokasi Terhadap Masyarakat Memilih Bank Syariah Di 
Surakarta” menunjukkan bahwa, pelayanan dan lokasi berpengaruh terhadap 
masyarakat memilih bank syariah. Sedangkan produk dan promosi tidak 
berpengaruh terhadapmasyarakat memilih bank syariah (Chusnul: 2014). 
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Penilitian berikutnya yang berjudul “Pengaruh promosi, lokasi, dan 
kualitaslayanan terhadap keputusan pembeliannasabah Bank Mandiri Surabaya”, 
juga memiliki hasil bahwa promosi dan lokasi berpengaruh tidak signifikan 
terhadap keputusan pembelian pelanggan Bank Mandiri Surabaya. Namun, 
kualitas layanan berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian 
konsumen Bank Mandiri Surabaya (Fahrudin dan Yulianti: 2015). 
Pada penelitian “Faktor-Faktor Bauran Pemasaran Jasa Yang 
Mempengaruhi Keputusan Nasabah Menabung Tabungan Prama Di Bankaltim 
Cabang Utama Samarinda” menunjukkan bahwa secara parsial hanya terdapat tiga 
variabel yang berpengaruh terhadap keputasan nasabah menabung Tabungan 
Prama di Bankaltim Cabang Utama Samarin yaitu variabel produk, promosi dan 
proses. Sedangkan variabel lainnya tidak berpengaruh signifikan (Sari: 2015). 
Adapun dalam penelitian lain yang berjudul “Pengaruh Bauran Pemasaran 
Jasa Terhadap Keputusan Menabung” survei pada Bank Muamalat Cabang 
Malang menunjukkan hasil bahwa, dari beberapa variabel bauran pemasaran jasa 
yang terdiri dari produk, harga, promosi, proses, bukti fisik, lokasi berpengaruh 
positif dan signifikan secara simultan terhadap proses keputusan menabung 
(Detha, Zainul dan Wilopo: 2013). 
Dari hasil survei sementara dan perbedaan hasil penelitian pada uraian di 
atas maka penulis tertarik melakukan penelitian secara mendalam tentang 
bagaimana pengaruh produk syariah, kualitas jasa, promosi dan luas jaringan 
terhadap keputusan menabung nasabah. Apakah variabel pada penelitian ini 
berpengaruh secara keseluruhan atau hanya beberapa yang berpengaruh terhadap 
10 
 
keputusan menabung nasabah di BMT Mandiri Sejahtera Cabang Pasar Kranji, 
Lamongan, Jawa Timur. 
Berdasarkan uraian diatas maka judul penelitian ini “PENGARUH 
PRODUK, KUALITAS JASA, PROMOSI DAN LOKASI TERHADAP 
KEPUTUSAN NASABAH PENABUNG (Studi Pada BMT Mandiri 
Sejahtera Cabang Pasar Kranji, Lamongan, Jawa Timur)”. 
 
1.2. Identifikasi Masalah 
Dari uraian latar belakang masalah, maka penulis akan 
mengidentifikasikan beberapa masalah sebagai berikut: 
1. Produk BMT Mandiri Sejahtera Cabang Pasar Kranji, Lamongan, Jawa 
Timur yang sedikit. Kemudian pada penelitian Uyun (2012) memiliki hasil 
bahwa variabel produk berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan 
menabung, adapun penelitian Chusnul (2014) memiliki hasil bahwa variabel 
produk tidak berpengaruh terhadap keputusan menabung. 
2. Tidak ada keunggulan pada kualitas jasa di BMT Mandri Sejahtera Cabang 
Pasar Kranji, Lamongan, Jawa Timur, kualitas jasa sama dengan BMT yang 
lain. Kemudian pada penelitian Tyas (2012) memiliki hasil bahwa variabel 
kualitas jasa berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan 
menabung, adapun penelitian Sari (2015) memiliki hasil bahwa variabel 
kualitas jasa tidak berpengaruh signifikan terhadap keputusan menabung. 
3. Kurangnya promosi tentang produk dan jasa yang ada di BMT Mandiri 
Sejahtera cabang Pasar Kranji, Lamongan, Jawa Timur. Kemudian pada 
penelitian Fajri, Arifin dan Wilopo (2013) memiliki hasil bahwa variabel 
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promosi berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan menabung 
nasabah, adapun penelitian Fahrudin dan Yulianti (2015) memiliki hasil 
bahwa variabel promosi berpengaruh tidak signifikan terhadap keputusan 
menabung. 
4. Mengukur variabel-variabel seperti produk, kualitas jasa, promosi, dan lokasi 
terhadap keputusan nasabah menabung. Kemudian pada penelitian Chusnul 
(2014) memiliki hasil bahwa variabel lokasi berpengaruh terhadap keputusan 
menabung nasabah, adapun penelitian Fahrudin dan Yulianti (2015) memiliki 
hasil bahwa variabel lokasi berpengaruh tidak signifikan terhadap keputusan 
menabung. 
 
1.3. Batasan Masalah 
Batasan masalah ini bertujuan memberikan batasan yang paling jelas 
dari permasalahan yang ada untuk memudahkan pembahasan: 
1. Penelitian ini hanya meneliti tentang pengaruh produk syariah, kualitas jasa, 
promosi, dan luas jaringan terhadap keputusan nasabah menabung di BMT 
Mandiri Sejahtera Cabang Pasar Kranji, Lamongan, Jawa Timur. 
2. Objek penelitian ini dibatasi hanya pada para nasabah yang menggunakan 
produk tabungan di BMT Mandiri Sejahtera Cabang Pasar Kranji, Lamongan, 
Jawa Timur. 
 
1.4. Rumusan Masalah 




1. Apakah produk berpengaruh terhadap keputusan nasabah menabung di BMT 
Mandiri Sejahtera Cabang Pasar Kranji, Lamongan, Jawa Timur? 
2. Apakah kualitas jasa berpengaruh terhadap keputusan nasabah menabung di 
BMT Mandiri Sejahtera Cabang Pasar Kranji, Lamongan, Jawa Timur? 
3. Apakah promosi berpengaruh terhadap keputusan nasabah menabung di BMT 
Mandiri Sejahtera Cabang Pasar Kranji, Lamongan, Jawa Timur?  
4. Apakah luas jaringan berpengaruh terhadap keputusan nasabah menabung di 
BMT Mandiri Sejahtera Cabang Pasar Kranji, Lamongan, Jawa Timur? 
5. Apakah ada pengaruh secara bersama-sama antara semua variabel dependen 
terhadap variabel independen? 
 
1.5. Tujuan Penelitian 
Dalam setiap penelitian pasti mempunyai tujuan tertentu, dan dalam 
penelitian ini penulis bertujuan untuk: 
1. Untuk menganalisis pengaruh produk terhadap keputusan nasabah menabung 
di BMT Mandiri Sejahtera Cabang Pasar Kranji, Lamongan, Jawa Timur. 
2. Untuk menganalisis pengaruh kualitas jasa terhadap keputusan nasabah 
menabung di BMT Mandiri Sejahtera Cabang Pasar Kranji, Lamongan, Jawa 
Timur. 
3. Untuk menganalisis pengaruh promosi dan terhadap keputusan nasabah 




4. Untuk menganalisis pengaruh produk luas jangkauan terhadap keputusan 
nasabah menabung di BMT Mandiri Sejahtera Cabang Pasar Kranji, 
Lamongan, Jawa Timur. 
5. Untuk menganalisis apakah semua variabel dependen mempunyai pengaruh 
secara bersama-sama terhadap variabel independen. 
 
1.6. Manfaat Penelitian 
Penulis mengharapkan penelitian ini dapat bermanfaat, selain dapat 
menambah wawasan bagi penulis tentang masalah yang diteliti, diharapkan dapat 
memberi manfaat juga bagi para praktisi dan para akademisi, yaitu: 
1. Bagi Praktisi pada Dunia Perbankan  
Diharapkan hasil penelitia ini bisa di jadikan informasi dan masukan 
atau sumbangan pemikiran bagi dunia perbankan syariah dalam menarik 
minat nasabah untuk memilih bank syariah. Serta dapat digunakan sebagai 
bahan evaluasi yang selanjutnya dapat digunakan sebagai bahan 
pertimbangan dalam memecahkan masalah dan mengambil keputusan dimasa 
yang akan datang. 
2. Bagi Penulis  
Untuk memberikan gambaran tentang ada tidaknya pengaruh produk, 
kualitas jasa, promosi dan luas jaringan terhadap keputusan nasabah 






3. Bagi Pihak Lain 
Hasil penelitian diharapkan dapat digunakan sebagai bahan 
perbandingan untuk menambah pengetahuan tentang BMT Mandiri Sejahtera 
khususnya bagi pihak-pihak yang tertarik pada masalah yang dibahas untuk 
diteliti lebih lanjut. 
 
1.7. Jadwal Penelitian  
Terlampir 
 
1.8. Sistematika Penulisan  
Untuk memperoleh pembahasan yang sistematis dan konsisten, maka 
penulis perlu menyusun sistematika sedemikian rupa, sehingga dapat menujukkan 
kerangka penulisan yang runtut dan utuh. Adapun sistematika penulisannya 
adalah sebagai berikut: 
BAB I PENDAHULUAN 
Pada bab ini berisi latar belakang masalah dimana latar belakang 
menguraikan pokok pikiran penyusun tentang argumentasi atau alasan pemilihan 
tema penelitian. Identifikasi masalah berisi kajian berbagai masalah yang relevan 
dengan ruang lingkup dan kedalaman masalah serta variabel yang akan diteliti. 
Batasan masalah merupakan pernyataan fokus obyek yang akan dikaji, batasan 
masalah mempertegas dan menyederhanakan variabel-variabel yang dikaji.  
Rumusan masalah merupakan inti dari desain skripsi yang akan dikaji dalam 
skripsi. Tujuan penelitian adalah pernyataan berkenaan dengan sasaran yang ingin 
dicapai peneliti. Manfaat penelitian merupakan bagian yang isinya menyebutkan 
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bagian berbagai manfaat yang akan diperoleh dari hasil penelitian yang akan 
dilakukan. Dan sistematika penulisan. 
BAB II LANDASAN TEORI 
Akan dipaparkan mengenai landasan teori, penelitian terdahulu, kerangka 
pemikiran dan hipotesis. 
BAB III METODE PENELITIAN 
Karena penelitian ini berupa penelitian lapangan, maka akan penulis 
paparkan mengenai metode penelitian yaitu sumber dan jenis data, populasi dan  
sampel, metode pengumpulan data serta teknik analisis data. 
BAB IV ANALISIS DATA DAN PEMBAHASAN 
Setelah pembahasan yang mendalam landasan teori dan data yang telah 
peneliti peroleh, kemudian peneliti mengolah data yang telah diperolehnya. Yang 
akan diuraikan pada bab ini meliputi gambaran umum perusahaan dan 
karakteristik responden, uji validitas dan reabilitas instrumen, analisis data, uji 
asumsi klasik dan pembahasan. 
BAB V PENUTUP 
Berisikan kesimpulan yang merupakan jawaban atas pokok permasalahan 
yang penyusun  ajukan, keterbatasan penelitian dan juga saran yang akan berguna 








2.1. Kajian Teori 
2.1.1. Keputusan Menabung 
Keputusan didefinisikan sebagai suatu pemilihan tindakan dari dua atau 
lebih pilihan alternatif. Dengan kata lain, orang yang mengambil keputusan 
mempunyai satu pilihan dari beberapa alternatif yang ada. Keputusan yang baik 
pada dasarnya dapat digunakan membuata rencana dengan baik pula (Syamsi, 
1995: 3). 
Peter dan Olson (1999: 162-163) menyebutkan bahwa “inti dari 
pengambilan keputusan nasabah adalah proses pengintegrasian yang 
mengkombinasikan pengetahuan untuk mengevaluasi dua perilaku alternatif atau 
lebih, dan memilih salah satu diantaranya. Pengambilan keputusan nasabah 
meliputi semua proses yang dilalui nasabah untuk mengenali masalah, mencari 
solusi, mengevaluasi alternatif, dan memilih diantara pilihan-pilihan”. 
Produsen harus memahami bahwa konsumen mempunyai cara sendiri 
dalam menangani informasi yang diperolehnya dengan membatasi alternatif-
alternatif yang harus dipilih atau dievaluasi untuk menentukan produk mana yang 
akan dibeli (Setiyawati, 2015: 12). 







1. Pengenalan Kebutuhan  
Proses pembelian dimulai ketika pembeli mengenal suatu masalah 
kebutuhan. Pembeli merasakan adanya perbedaan antara keadaan yang 
nyata dengan yang diinginkan. Kebutuhan dipicu oleh stimuli intern 
dan ekstern. 
2. Pencarian Informasi 
Seorang konsumen yang tergerak oleh stimuli akan berusaha 
untuk mencari lebih banyak informasi. Sumber-sumber informasi 
konsumen terdiri dari empat kelompok yaitu: 
1) Sumber pribadi : keluarga, teman, tetangga, kenalan  
2) Sumber komersial : iklan, pedagang, perantara, pengemasan  
3) Sumber pengalaman : penanganan, pemeriksaan, penggunaan 
produk  
4) Sumber publik : media massa, organisasi rating konsumen 
3. Evaluasi Alternatif 
Tahap dalam proses pengambilan keputusan pembeli dimana 
konsumen menggunakan informasi untuk mengevaluasi merek-merek 
alternatif dalam satu susunan pilihan. 
4. Keputusan pembelian 
Keputusan pembelian dipengaruhi oleh dua faktor, yang 
pertama adalah sikap atau pendirian orang lain. Kedua adalah faktor 
situasi yang tidak diantisipasi.Konsumen membentuk suatu maksud 




diharapkan, harga yang diharapkan, dan manfaat produk yang 
diharapkan. 
5. Perilaku Pasca pembelian 
Setelah pembelian produk, konsumen akan mengalami suatu 
tingkat kepuasan atau ketidak-puasan tertentu. Kepuasan atau 
ketidakpuasan konsumen dengan suatu produk akan mempengaruhi 
perilaku selanjutnya. Jika konsumen merasa puas dia akan 
menunjukkan probabilitas yang lebih tinggi untuk membeli produk itu 
lagi.   
Sumarni (2002: 233) mengungkapkan bahwa, “Suatu 
perusahaan harus menyusun suatu strategi pemasaran yang dapat 
mengimbangi perilaku nasabah yang dinamis atau selalu bergerak 
sepanjang waktu.Untuk menghadapi kelompok nasabah yang berbeda, 
diperlukan strategi pemasaran yang berbeda pula. 
Ditekankan pula bahwa, untuk mempelajari nasabah dengan 
strategi pemasaran yang efektif maka bank harus memahami apa yang 
mereka pikirkan (kognisi) dan mereka rasakan (pengaruh), apa yang 
mereka lakukan (perilaku) dan apa serta dimana (kejadian di sekitar) 
yang mempengaruhi serta dipengaruhi oleh apa yang dipikirkan, dirasa 
dan dilakukan nasabah. Dalam hal ini sekaligus manajemen bank 
melakukan analisis nasabah, pasar sasaran atau keseluruhan masyarkat. 
Perilaku konsumen merupakan tindakan-tindakan yang secara 




jasa yang termasuk proses pengambilan keputusan menabung dan 
mengikuti tindakan tersebut (Tjiptono, 2014: 157).  
Faktor-faktor yang mempengaruhi perilaku pembeli menurut 
Kotler (2002: 223) adalah sebagai berikut: 
1. Faktor Budaya 
Faktor budaya mempunyai pengaruh yang paling meluas 
dan mendalam terhadap perilaku konsumen. Variabel ini 
mempunyai karakteristik yaitu : 
a) Kultur  
Kultur adalah determinan paling fundamental dari keinginan 
dan perilaku seseorang. 
b) Sub kultur  
Setiap kultur terdiri dari sub-sub kultur yang lebih kecil yang 
memberikan identifikasi dan sosialisasi yang lebih spesifik. 
Sub kultur mencakup kebangsaan, agama, kelompok ras dan 
daerah geografis. 
c) Kelas sosial  
Kelas sosial adalah bagian-bagian yang relative homogeny dan 
tetap dalam suatu masyarakat, yang tersusun secara hierarkis 







2. Faktor sosial  
Perilaku seseorang konsumen juga dipengaruhi oleh faktor-
faktor sosial. Variabel ini mempunyai karakteristik sebagai berikut: 
a) Kelompok acuan  
Kelompok acuan seseorang terdiri dari semua kelompok yang 
mempunyai pengaruh langsung atau pengaruh tidak langsung 
terhadap pendirian atau perilaku seseorang. 
b) Keluarga  
Anggota keluarga merupakan kelompok primer yang paling 
berpengaruh.Keluarga adalah organisasi pembelian konsumen 
yang paling penting dalam masyarakat, dan telah diriset secara 
ekstensif. 
c) Peran dan status  
Adalah aktivitas yang diperkirakan dilakukan seseorang sesuai 
dengan sekelilingnya dan membawa status yang 
mencerminkan penghargaan umum oleh masyarakat. 
3. Faktor pribadi  
Keputusan seorang pembeli juga dipengaruhi oleh faktor 
pribadi. Variabel ini mempunyai karakteristik yaitu : 
a) Usia dan tahap siklus hidup  
Tahapan kehidupan seseorang dimulai dari bayi sampai tua. 




sepanjang kehidupan mereka sesuai dengan keadaan yang terus 
berubah. 
b) Pekerjaan  
Pekerjaan seseorang juga mempengaruhi pola 
konsumsinya.Para pemasar berusaha untuk mengidentifikasikan 
kelompok pekerjaan yang mempunyai minat lebih dari rata-rata 
pada produk dan jasa pembeli. 
c) Keadaan ekonomi  
Pilihan produk sangat dipengaruhi oleh keadaan ekonomi 
seseorang. Keadaan ekonomi meliputi pendapatan yang dapat 
dibelanjakan, tabungan dan kekayaan, hutang, kekuatan untuk 
meminjam, dan pendirian terhadap belanja dan menabung. 
d) Gaya hidup  
Gaya hidup seseorang adalah pola hidup seseorang di dunia 
yang diungkapkan dalam kegiatan, minat, dan pendapat 
seseorang. 
e) Kepribadian dan konsep pribadi  
Kepribadian merupakan karakteristik psikologis yang berbeda 
dari seseorang yang menyebabkan tanggapan yang relative 
konsisten dan tetap terhadap lingkungannya. 
4. Faktor psikologis  
Pilihan pembelian seseorang dipengaruhi oleh faktor 




a) Motivasi   
Motif atau dorongan adalah suatu kebutuhan yang cukup untuk 
mendorong seseorang untuk bertindak. 
b) Persepsi  
Persepsi didefinisikan sebagai proses bagaimana seseorang, 
menyeleksi, mengatur dan menginterpretasikan masukan-
masukan informasi untuk menciptakan gambaran keseluruhan 
yang berarti. 
c) Pengetahuan  
Pengetahuan menjelaskan perubahan dalam perilaku suatu 
individu yang berasal dari pengalaman. Menurut teori, 
pengetahuan seseorang dihasilkan melalui suatu proses yang 
saling mempengaruhi dari dorongan, stimuli, petunjuk, 
tanggapan dan penguatan. 
d) Kepercayaan dan sikap pendirian  
Suatu kepercayaan adalah pikiran deskriptif yang dianut seseorang 
mengenai suatu hal.Sedangkan sikap adalah evaluasi perasaan 
emosional dan kecenderungan seseorang yang relative konsisten 
terhadap suatu obyek atau gagasan. 
 
2.1.2. Produk 
Menurut Uyun (2012: 33) dalam penelitiannya bahwa dalam karakteristik 




dari bisnis syariah yang diperhatikan adalah prinsip yang digunakan bukan nama 
produknya. 
Produk yang dihasilkan oleh dunia usaha pada umumnya berbentuk 
produk yang berwujud dan produk yang tidak berwujud.Produk yang berwujud 
berupa barang yang dapat dilihat, dipegang, dan dirasakan langsung sebelum 
dibeli, sedangkan produk yang tidak berwujud berupa jasa dimana tidak dapat 
dilihat atau dirasakan sebelum dibeli (Kasmir, 2010: 121). 
Sedangkan menurut Sentot (2010: 88) bahwa produk adalah setiap apa saja 
yang dapat ditawarkan di pasar untuk mendapatkan perhatian, permintaan, 
pemakaian atau konsumsi yang dapat memenuhi keinginan atau kebutuhan 
manusia. Seperti produk: buku, tabungan, deposito, kredit, dan lain-lain. 
Agar produk yang dibuat laku dipasaran, maka penciptaan produk harus 
memperhatikan tingkat kualitas yang sesuai dengan keinginan anggota.Produk 
yang berkualitas tinggi artinya memiliki nilai yang lebih baik dibandingkan 
dengan produk pesaing, sehingga dapat menarik minat calon anggota yang baru 
atau dapat mempertahankan anggota yang sudaha ada. Secara umum terdapat dua 
bentuk kegiatan utam dalam operasional bank islam, yaitu penghimpunan dana 
dan penyaluran dana (Kasmir, 2010: 145). 
Dalam penelitian ini penulis hanya akan membahas tentang kegiatan 
penghimpunan dana yang terdapat pada bank syariah karena isi dari penelitian ini 





1. Produk dan Jasa BMT Mandiri Sejahtera Cabang Pasar Kranji, Lamongan Jawa 
Timur 
Adapun Produk-produk Simpanan dari BMT Mandiri Sejahtera Jawa 
Timur Cabang Pasar Kranji tersebut adalah: 
1. Simaster (Simpanan Masyarakat Sejahtera) 
Simpanan masyarakat sejahtera ini merupakan tabungan yang 
dapat diambil sewaktu-waktu dengan fasilitas paling lengkap. Menerima 
kiriman dan transfer dari atau ke bank lain. Simpanan dalam bentuk 
tabungan ini bisa disetorkan langsung ke koperasi atau disetorkan saat 
pegawai koperasi berkeliling guna melayani jasa simpanan bagi nasabah 
yang tidak bisa datang langsung ke koperasi. 
2. Simpanan Haji & Umroh 
Tabungan yang disetorkan untuk membiayai ibadah haji atau 
umroh yang akan dilakukan oleh penyetor.Simpanan haji mabrur ini tidak 
diharuskan untuk menyimpan atau menabung dengan jumlah yang selalu 
besar, namun semampu nasabah tersebut untuk menyimpan di BMT 
tersebut (tersedia dana talangan untuk ibadah haji sampai Rp. 22.500.000). 
3. Simpanan Qurban  
Tabungan yang disetorkan untuk membiayai ibadah qurban. 
Penarikannya dilakukaan menjelang hari raya idul adha dalam bentuk dana 





Adapun produk pembiayaan dari BMT Mandiri Sejahtera Jawa Timur 
Cabang Pasar Kranji tersebut adalah: 
1. Murabahah (jual beli) 
2. Musyarakah (bagi hasil) 
3. Mudharabah (bagi hasil) 
4. Rahn (gadai) 
5. Ijarah (jasa) 
Selain menawarkan produk simpanan dan produk pembiayaan, BMT 
Mandiri Sejahtera Cabang Pasar Kranji juga menawarkan produk jasa lainnya. 
Adapun produk jasa lain yang ditawarkan adalah: 
1. Penukara uang ringgit, dll 
2. Kiriman uang dari daam/luar negeri  
3. Perpanjangan STNK, dll 
4. Pembayaran online: Rekening PLN, telepon, angsuran pembiayaan FIF, 
BAF, ADIRA FINANCE, WOM FINANCE, WESTERN UNION, 
TOKEN. 
 
2.1.3. Kualitas Jasa/Pelayanan 
Menurut Tjiptono (2000: 59) bahwa kualitas pelayanan adalah tingkat 
keunggulan yang diharapkan dan pengendalian atas tingkat keunggulan tersebut 
untuk memenuhi keinginan pelanggan. 
Ada dua faktor yang mempengaruhi kualitas pelayanan yaitu jasa yang 
diharapkan (expected service) dan jasa yang dirasakan (perceived service). 




pelanggan.Hal ini berarti citra kualitas yang baik bukanlah berdasarkan sudut 
pandang atau persepsi penyedia jasa melainkan dari sudut pandang atau persepsi 
penyediaan jasa melainkan dari sudut pandang atau persepsi pelanggan 
(Setiyawati, 2015:19). 
Kualitas, dalam organisasi jasa tertentu bukanlah sesuatu yang mudah 
didefinisikan, karena hal tersebut sangat berhubungan erat dengan pandangan 
konsumen. Secara umum dikatakan bahwa kualitas adalah karakteristik 
produk/jasa, yang ditentukan oleh pemakai dan diperoleh melalui pengukuran 
proses serta melalui perbaikan yang berkelanjutan (Tyas, 2012: 45). 
Menurut Swastha (2002: 158) agar konsumen dapat memutuskan terhadap 
suatu produk atau jasa salah satunya dengan meningkatkan kualitas 
pelayanan.Selain itu terdapat beberapa pengertian kualitas yang dikemukakan oleh 
beberapa ahli (Lupiyoadi, 2001: 144) sebagai berikut: 
1. Menurut American Society for Quality Control, kualitas adalah 
keseluruhan ciri-ciri dan karakteristik-karakteristik dari suatu 
produk/jasa dalam hal kemampuannya untuk memenuhi kebutuhan-
kebutuhan yang telah ditentukan atau bersifat laten. 
2. Menurut ISO 9000, kualitas adalah “degree to which a set of inheret 
Characteristic fulfils requiremen” yaitu derajat yang dicapai oleh 
karakteristik yang inheren dalam memenuhi persyaratan. 
3. Menurut Joseph Juran dalam bukunya Quality Control Hanbook, 
kualitas dapat diartikan sebagai biaya yang dapat dihindarkan 




Jasa sering dipandang sebagai suatu fenomena yang rumit.Kata jasa 
itu sendiri mempunyai banyak arti, dari mulai pelayanan personal sampai 
jasa sebagai suatu produk.Sementara perusahaan yang memberikan operasi 
jasa adalah mereka yang memberikan konsumen produk jasa baik yang 
berwujud atau tidak (Putriandari, 2011: 20). 
Di dalam jasa selalu ada aspek interaksi antara pihak konsumen 
dan pemberi jasa, meskipun pihak-pihak yang terlibat tidak selalu 
menyadari. Karakteristik jasa menurut Tjiptono (2004: 15) adalah sebagai 
berikut : 
1. Tidak berwujud (Intangibility)  
Jasa berbeda dengan barang.Bila barang merupakan suatu objek, 
alat atau benda, maka jasa adalah perbuatan, tindakan, pengalaman, 
proses, kinerja atau usaha.Hal tersebut yang menyebabkan jasa tidak 
dapat dilihat, dirasa, dicium, didengar, atau diraba sebelum dibeli dan 
dikonsumsi.Jasa biasanya mengandung unsur Experience quality dan 
Credence quality yang tinggi. 
Experience quality adalah karateristik yang hanya dapat dinilai 
pelanggan setelah melakukan pembelian, misalnya kualitas, efisiensi 
dan kesopanan. Sedangkan Credence quality merupakan aspek-aspek 







2. Tidak dapat dipisahkan (Inseparability) 
Barang biasanya diproduksi, kemudian dijual, lalu dikonsumsi. 
Sedangkan jasa pada umumnya dijual terlebih dahulu, baru kemudian 
diproduksi dan dikonsumsi pada waktu dan tempat yang sama. 
3. Heterogenitas/variabilitas (Variability/heterogenity) 
Jasa bersifat sangat variabel karena merupakan non-
standardized output, artinya banyak variasi bentuk, kualitas, dan jenis, 
tergantung kepada siapa, kapan, dan di mana jasa tersebut di produksi. 
4. Tidak tahan lama (Perishability) 
Yaitu jasa atau komoditas tidak tahan lama dan tidak dapat 
disimpan. Karater jasa yang seperti ini membuat jasa yang tidak 
terpakai pada suatu waktu akan berlalu atau hilang begitu saja. 
Kualitas jasa/pelayanan dipengaruhi lima dimensi mutu pelayanan, 
yaitu (Kotler dan Amstrong, 1997: 231): 
1. Reliability (Keandalan) 
Kemampuan perusahaan untuk memberikan pelayanan sesuai 
yang dijanjikan secara akurat dan terpercaya, seperti tepat waktu, 
konsisten, dan kecepatan dalam pelayanan. 
2.   Responsiveness (Daya Tanggap) 
Kemampuan untuk membantu dan memberikan pelayanan yang 






3. Assurance (Jaminan dan Kepastian) 
Kemampuan atas pengetahuan, kesopanan, dan kemampuan 
para pegawai perusahaan untuk menumbuhkan rasa percaya kepada 
pelanggan perusahaan.Assurance terdiri dari beberapa komponen, yaitu: 
komunikasi, kredibilitas, keamanan, kompetensi, dan sopan santun. 
4. Empathy (Empati) 
Kemampuan memberikan perhatian yang tulus dan bersifat 
individual yang diberikan  kepada pelanggan dengan berupaya 
memahami keinginan konsumen. Suatu perusahaan diharapkan 
mempunyai pengertian dan pengetahuan pelanggan, memenuhi 
kebutuhan pelanggan secara spesifik. 
5. Tangible ( Bukti Fisik) 
Kemampuan perusahaan dalam menunjukkan eksistensinya 
kepada pihak eksternal, yaitu penampilan peralatan fisik, peralatan 
personel, dan media komunikasi. 
 
2.1.4. Promosi 
Promosi merupakan kata adopsian dari bahasa Inggris yaitu promote, yang 
juga mengadopsi dari bahasa Yunani yaitu promore. Secara sederhana promosi 
dapat diartikan sebagaimana diungkapkan Rendra Widyatama dalam buku 
“Pengantar Periklanan”, upaya menyampaikan suatu pesan tentang hal 




Menurut Yupitri dan Sari (2012: 55) promosi merupakan usaha-usaha 
yang dilakukan oleh bank untuk lebih memperkenalkan bank tersebut kepada 
masyarakat luas baik melalui media elektronik maupun media cetak. 
Lupiyoadi dan Hamdani (2008: 120), mengemukakan perangkat promosi 
yang dikenal mencakup periklanan (advertising), penjualan perorangan atau 
tenaga penjualan (personal selling), promosi penjualan (sales promotion), 
hubungan masyarakat atau publisitas (public relation), informasi dari mulut ke 
mulut (wordof mouth), dan pemasaran langsung (direct marketing). 
Pengaruh promotion terhadap keputusan konsumen dikemukakan oleh 
Kotler dan Keller (2009: 235), yaitu konsumen yang terangsang kebutuhannya 
akan mendorong untuk mencari informasi yang lebih banyak. Yang menjadi 
perhatian utama pemasar adalah sumber-sumber informasi utama yang menjadi 
acuan konsumen dan pengaruh relatif tiap sumber tersebut terhadap keputusan 
pembelian selanjutnya. 
Kemudian promosi juga berfungsi mengingatkan nasabah akan produk, 
promosi juga ikut memengaruhi nasabah untuk membeli dan akhirnya promosi 
juga akan meningkatkan citra bank dimata nasabahnya. Dari pengertian tersebut 
dapat diketahui bahwa promosi merupakan usaha yang dilakukan oleh bank dalam 
rangka menarik calon nasabah dan sekaligus meningkatkan citra bank dimata 
nasabah (Fajri, Arifin dan Wilopo: 2013). 
Menurut Tjiptono (2001: 221), tujuan utama dari promosi adalah 




sasaran tentang perusahaan dan bauran pemasarannya. Secara rinci ketiga tujuan 
promosi tersebut dapat dijabarkan sebagai berikut: 
1. Menginformasikan (informing) dapat berupa: 
a) Menginformasikan pasar mengenai suatu keberadaan produk baru, 
b) Memperkenalkan cara pemakaian produk yang baru dari suatu 
produk, 
c) Menjelaskan cara kerja suatu produk, 
d) Menginformasikan jasa-jasa yang disediakan oleh perusahaan, 
e) Membangun citra perusahaan. 
2. Membujuk pelanggan sasaran (persuading) untuk: 
a) Membentuk pilihan produk, 
b) Mengalihkan pilihan ke produk tertentu, 
c) Mengubah persepsi pelanggan terhadap atribut produk. 
3. Mengingat (remending) dapat terdiri atas: 
a) Menjaga ingatan pertama nasabah jatuh pada produk perbankan. 
b) Mengingatkan nasabah bahwa produk yang bersangkutan 
dibutuhkan dalam waktu yang dekat. 
Wahjono (2010: 135) mengemukakan bahwa, dalam bauran promosi 
atau promotion mix untuk melaksanakan tujuan promosi yang ditetapkan 
dalam perusahaan dapat memilih dan menetapkan elemen-elemen yang 





1. Iklan (advertising) merupakan bentuk promosi yang dilakukan dalam 
bentuk tayangan, gambar tau kata-kata yang tertuang dalam bentuk 
brosur, spanduk, baliho, koran, majalah, televisi, radio, atau meda-
media publik lainnya seperti internet, televisi kabel, TV bandara, TV 
kereta api, dll. 
2. Promosi penjualan (sales promotion) merupakan bentuk promosi yang 
ditujukan untuk meningkatkan penjualan secara langsung melalui 
kegiatan-kegiatan potongan harga, pemberian hadiah baik secara 
langsung maupun secara undian untuk produk tertentu, pada tempat 
tertentu dan pada waktu tertentu. 
3. Publisitas (publicity) yaitu bentuk promosi yang ditujukan untuk 
meningkatkan citra perusahaan dengan memberitakan atau 
menyiarkankegiatan positif perusahaan melalui kegiatan sponsorship 
atau melalui kegiatan-kegiatan amal dan sosial. 
4. Penjualan personal (personal selling) yaitu bentuk promosi dengan 
melakukan kegiatan penjualan langsung secara personal kepada 
konsumen. 
5. Hubungan promosi dan minat pengajuan pembiayaan mudharabah. 
Dengan demikian, promosi merupakan salah satu faktor penentu 
keberhasilan suatu program pemasaran. Bagaimanapun bagusnya suatu produk, 
bila anggota belum pernah mendengarnya dan tidak yakin produk itu akan 
berguna bagi mereka. Maka mereka tidak akan memebelinya. Begitu juga dengan 








Menurut Lupiyoadi (2001: 61) mendefinisikan lokasi adalah tempat 
dimana perusahaan harus bermarkas melakukan operasi. Jadi lokasi disini adalah 
tempat dimana suatu jenis usaha atau bidang usaha akan dilaksanakan. Dalam 
penelitian ini yang dimaksud lokasi adalah letak BMT Mandiri Sejahtera Cabang 
Pasar Kranji, Lamongan, Jawa Timur. 
Memudahkan pelayanan nasabah dengan mendekati dan memudahkan 
pencapaiannya. Termasuk dalam pengertian aksebilitas adalah bukan hanya 
dekatnya jarak, tetapi juga kemudahan menjangkaunya dari angkutan umum, 
terletak dijalan yang mudah dijangkau dari arah mana saja, terletak di tengah kota, 
dan banyak dilewati angkutan kota sepanjang jam kerja kantor. Termasuk 
kemudahan dalam hal parkir kendaraan. Lokasi memungkinkan bank menata 
kantor dan tata letak in/out-door dengan laluasa sehingga mendukung 
ketersediaan parkir, ruang layanan, ruang tunggu dan saran layanan lainnya 
sehingga mampu membuat kenyamanan nasabah (Sentot, 2010: 127). 
Dalam pemilihan lokasi itu sendiri mempunyai fungsi yang strategis 
karena dapat ikut menentukan tercapainya tujuan badan usaha.Menurut Kotler 
(2002: 60) salah satu kunci sukses adalah lokasi.Lokasi  di mulai dengan memilih 




Hubungan lokasi terhadap keputusan pembelian menurut Ma’ruf (2005: 
114) menyatakan bahwa lokasi memiliki pengaruh terhadap keputusan pembelian 
di mana lokasi yang  tepat, sebuah gerai akan lebih sukses di bandingkan gerai 
lainnya yang  berlokasi  kurang strategis, meskipun keduanya menjual produk 
yang sama. 
Dalam hal ini ada tiga jenis interaksi yang mempengaruhi lokasi menurut 
Lupiyoadi (2001: 62), yaitu: 
1. Konsumen mendatangi pemberi jasa   
Apabila keadaannya seperti ini maka lokasi menjadi sangat 
penting. Perusahaan sebaiknya memilih tempat dekat dengan konsumen 
sehingga mudah dijangkau, dengan kata lain harus strategis. 
2. Pemberi jasa mendatangi konsumen  
Dalam hal ini lokasi tidak terlalu penting tetapi yang harus 
diperhatikan adalah penyampaian jasa tetap berkualitas. 
3. Pemberi jasa dan konsumen tidak bertemu langsung  
Berarti penyedia jasa dan konsumen berinteraksi melalui sarana 
tertentu seperti telepon, komputer, ataupun surat. Dalam hal ini lokasi 
menjadi sangat tidak penting selama komunikasi antar kedua belah 
pihak dapat terlaksana. 
Dalam mendirikan perusahaan, pemilihan lokasi sangat 
dipertimbangkan.Karena pemilihan lokasi merupakan faktor bersaing yang 




pertimbangan dalam menentukan lokasi meliputi faktor-faktor sebagai 
berikut (Tjiptono, 2000: 41): 
1. Akses  
Misalnya lokasi yang dilalui atau mudah dijangkau sarana transportasi 
umum. 
2. Visibilitas  
Misalnya lokasi dapat dilihat dengan jelas dari tepi jalan. 
3. Lalu lintas (traffic) dimana ada dua hal yang perlu dipertimbangkan, 
yaitu: 
a) Banyaknya orang yang lalu lalang bisa memberi peluang 
terjadinaimpulse buying. 
b) Kepadatan dan kemacetan lalu lintas bisa menjadi hambatan. 
4. Tempat parkir yang luas dan aman. 
5. Ekspansi 
Yaitu tersedia tempat yang luas untuk perluasan usaha dikemudian hari. 
6. Lingkungan  
Yaitu daerah sekitar yang mendukung jasa yang ditawarkan. 
7. Persaingan   
Yaitu lokasi pesaing. 
8. Peraturan pemerintah 





Dimana distribusi/lokasi merupakan komponen akses (access) sangat 
berpengaruh terhadap bagaimana usaha dari perusahaan dalam menjual 
produk dan harganya. Maka dalam menentukan lokasi atau saluran 
distribusi, perusahaan harus mengutamakan tempat-tempat yang sesuai 
dengan target pasar sehingga dapat berjalan secara efektif dan efisien 
(Kartajaya, 2006: 67). 
2.1.6. Hubungan antar variabel terhadap keputusan menabung 
1. Hubungan produk terhadap keputusan nasabah 
Hubungan produk dengan keputusan menabung nasabah 
ditunjukkan dengan apabila suatu produk yang memiliki kualitas 
produk yang tinggi secara langsung dapat memenuhi kebutuhan dan 
sesuai dengan keinginan konsumen bahkan dapat melebihi apa yang 
diinginkan oleh konsumen. Hal ini akan mempengaruhi perilaku 
konsumen dan akan menjadi rangsangan bagi konsumen untuk 
memutuskan menjadi anggota. 
Konsep produk menggambarkan sejauh mana kemampuan 
produk tersebut dalam memenuhi kebutuhan konsumen.Untuk 
mencapai suatu produk yang diinginkan, maka diperlukan sebuah 
standarisasi produk.Hal tersebut dimaksudkan agar produk yang 
dihasilkan memenuhi standar dan sesuai dengan keinginan konsumen 
(Susanti, 2012: 27). 
Menurut teori yang dikemukakan  oleh Pride dan Ferrel (1991) 




didefinisikan sebagai serangkaian atribut tangible dan intangible 
termasuk manfaat atau utilitas fungsional, sosial, dan psikologis. Dari 
pengertian tersebut dapat diketahui bahwa produk tidak mengharuskan 
dalam bentuk yang tangible namun keberadaannya harus dapat 
memenuhi kebutuhan nasabah untuk bisa menarik perhatian nasabah 
dan kemudian memtuskan untuk menabung. 
2. Hubungan kualitas jasa terhadap keputusan menabung 
Keputusan nasabah dalam menabung dipengaruhi oleh beberapa 
faktor, salah satunya adalah dari segi kualitas layanan yang diberikan 
oleh perusahaan.Kualitas layananyang diberikan oleh perusahaan 
adalah begbagai kemudahan yang diberikan oleh perusahaan terhadap 
konsumennya baik dari segi fisik maupun nonfisik (Susanti, 2012: 31). 
Kualitas, dalam organisasi jasa tertentu bukanlah sesuatu yang 
mudah didefinisikan, karena hal tersebut sangat berhubungan erat 
dengan pandangan konsumen. Secara umum dikatakan bahwa kualitas 
adalah karakteristik produk/jasa, yang ditentukan oleh pemakai dan 
diperoleh melalui pengukuran proses serta melalui perbaikan yang 
berkelanjutan. Menurut Swastha (2002: 158)  agar konsumen dapat 
memutuskan terhadap suatu produk atau jasa salah satunya dengan 
meningkatkan kualitas pelayanan.  
Ada dua faktor yang mempengaruhi kualitas pelayanan yaitu 
jasa yang diharapkan (expected service) dan jasa yang dirasakan 




dan berakhir pada persepsi pelanggan. Hal ini berarti citra kualitas yang 
baik bukanlah berdasarkan sudut pandang atau persepsi penyediaan jasa 
melainkan dari sudut pandang atau persepsi pelanngan. 
Baik buruknya kualitas pelayanan jasa menjadi tanggung jawab 
seluruh bagian organisasi perusahaan.Oleh sebab itu, baik tidaknya 
kualitas pelayanan tergantung pada kemampuan penyediaan jasa dalam 
memenuhi harapan pelanggannya secara konsisten (Tjiptono, 2005: 26). 
3. Hubungan promosi terhadap keputusan menabung 
Pada hakikatnya promosi adalah suatu bentuk komunikasi 
pemasaran.Komunikasi pemasaran merupakan ujung tombak penentu 
keberhasilan suatu program pemasaran. Betapapun kualitas suatu 
produk, bila konsumen belum pernah mendengarnya dan tidak yakin 
produk itu akan berguna bagi mereka. Maka mereka tidak akan pernah 
memebelinya (Tjiptono, 1997: 219). 
Pengaruh promotion terhadap keputusan konsumen 
dikemukakan oleh Kotler dan Keller (2009: 235), yaitu konsumen yang 
terangsang kebutuhannya akan mendorong untuk mencari informasi 
yang lebih banyak. Yang menjadi perhatian utama pemasar adalah 
sumber-sumber informasi utama yang menjadi acuan konsumen dan 
pengaruh relatif tiap sumber tersebut terhadap keputusan pembelian 
selanjutnya. 
Dengan demikian, promosi adalah kegiatan komunikasi dengan 




ada dan akan memperkenalkan produk dari perusahaan tertentu agar 
dapat dikenal publik serta memeberikan keyakinan akan manfaat 
produk tersebut kepada konsumen atau calon konsumen sehingga dapat 
menarik minat konsumen/nasabah untuk menabung. 
4. Hubungan lokasi terhadap keputusan menabung 
Hubungan lokasi terhadap keputusan pembelian/menabung 
menurut Ma’ruf (2005: 114) menyatakan bahwa lokasi memiliki 
pengaruh terhadap keputusan menjadi konsumen di mana lokasi yang  
tepat, sebuah perusahaan akan lebih sukses di bandingkan perusahaan 
lainnya yang  berlokasi  kurang strategis, meskipun keduanya menjual 
produk yang sama. 
Menurut Lupiyoadi (2001: 65) lokasi merupakan gabungan 
antara lokasi dan keputusan atas saluran distribusi, dalam hal ini 
berhubugan dengan cara penyampaian jasa kepada anggota dan dimana 
lokasi yang strategis, memiliki akses yang mudah, berada di pinggir 
jalan raya maka minat beli ulang terhadap warung tersebut akan 
meningkat. 
Dimana distribusi/lokasi merupakan komponen akses (access) 
sangat berpengaruh terhadap bagaimana usaha dari perusahaan dalam 
menjual produk dan harganya. Maka dalam menentukan lokasi atau 
saluran distribusi, perusahaan harus mengutamakan tempat-tempat yang 
sesuai dengan target pasar sehingga dapat berjalan secara efektif dan 





2.2. Hasil Penelitian yang Relevan 
Beberapa penelitian yang berkaitan dengan keputusan nasabah menabung 
di Bank Syariah telah banyak dilakukan. Penelitian tersebut antara lain: 
1. Dalam sebuah penelitian oleh Chusnul yang berjudul “Pengaruh 
Produk, Pelayanan, Promosi dan Lokasi Terhadap Masyarakat Memilih 
Bank Syariah Di Surakarta” menunjukkan bahwa, pelayanan dan lokasi 
berpengaruh terhadap masyarakat memilih bank syariah. Sedangkan 
produk dan promosi tidak berpengaruh terhadap masyarakat memilih 
bank syariah (Chusnul: 2014). 
2. Penilitian berikutnya yang berjudul “Pengaruh promosi, lokasi, dan 
kualitas layanan terhadap keputusan pembelian nasabah Bank Mandiri 
Surabaya”, juga memiliki hasil bahwa promosi dan lokasi berpengaruh 
tidak signifikan terhadap keputusan pembelian pelanggan Bank Mandiri 
Surabaya. Namun, kualitas layanan berpengaruh positif dan signifikan 
terhadap keputusan pembelian konsumen Bank Mandiri Surabaya 
(Fahrudin dan Yulianti: 2015). 
3. Pada penelitian “Faktor-Faktor Bauran Pemasaran Jasa Yang 
Mempengaruhi Keputusan Nasabah Menabung Tabungan Prama Di 
Bankaltim Cabang Utama Samarinda” menunjukkan bahwa secara 
parsial hanya terdapat tiga variabel yang berpengaruh terhadap 
keputasan nasabah menabung Tabungan Prama di Bankaltim Cabang 
Utama Samarin yaitu variabel produk, promosi dan proses. Sedangkan 




4. Sedangkan dalam penelitian lain yang berjudul “Pengaruh Bauran 
Pemasaran Jasa Terhadap Keputusan Menabung” survei pada Bank 
Muamalat Cabang Malang menunjukkan hasil bahwa, dari beberapa 
variabel bauran pemasaran jasa yang terdiri dari produk, harga, 
promosi, proses, bukti fisik, lokasi berpengaruh positif dan signifikan 
secara simultan terhadap proses keputusan menabung (Fajri, Arifin dan 
Wilopo: 2013). 
5. Pada penelitian oleh Tyas (2012) dengan judul “Pengaruh Lokasi dan 
Kualitas Pelayanan terhadap Keputusan Nasabah Menabung di BMT 
Sumber Mulia Tuntang” menunjukkan bahwa dari hasil penelitan 
terdapat pengaruh yang signifikan dari kualitas pelayanan, kedua 
terdapat pengaruh yang signifikan lokasi BMT terhadap keputusan 
nasabah untuk menabung. 
6. Hasil dari Hipotesis dalam penelitian ini adalah produk syariah dan 
bauran promosi berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan 
nasabah, dengan judul penelitian “Pengaruh Produk Syariah dan Bauran 
Promosi terhadap Keputusan Nasabah Menabung di BNI Syariah 
Cabang Semarang” oleh Uyun (2012). 
7. Pada jurnal internasional oleh Abedniya dan Majid (2011) yang 
berjudul “Mengukur Kualitas Layanan dalam Sistem Perbankan Islam 
di Malaysia”, didapat hasil penelitian bahwa untuk meningkatkan 
kualitas perusahaan dimata pelanggan, bank syariah harus berfikir 




sesuai dengan  harapan pelanggan yang berbeda dari bank 
konvensioanal untuk menerima layanan berkualitas tinggi. Salah 
satunya adalah faktor agama yang merupakan faktor penting yang dapat 
mempengaruhi sikap pelanggan tentang layanan. 
 
2.3. Kerangka Pemikiran 
Kerangka pemikiran adalah model konseptual tentang bagaimana teori 
berhubungan dengan berbagai faktor yang telah didefinisikan sebagai hal penting. 
Untuk dapat menentukan keputusan nasabah dalam menabung, maka pihak 
perusahaan perlu menyusun suatu strategi marketing yang tepat, terpadu, dan 
berkesinambungan, diantaranya dengan meningkatkan faktor produk syariah, 
kualitas jasa, promosi dan luas jaringan. 
 
Gambar 2.1 
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1. Variabel Independen (bebas) dalam penelitian ini adalah produk (X1), kualitas 
jasa (X2), promosi (X3), dan lokasi (X4). 
2. Variabel dependen (terikat) dalam penelitian ini adalah keputusan nasabah 
menabung (Y). 
Penelitian ini meneliti tentang seberapa besar atau ada tidaknya pengaruh 
variabel independen (produk, kualitas jasa, promosi, dan lokasi) terhadap variabel 
dependen (keputusan menabung). 
 
2.4. Hipotesis 
Hipotesis merupakan jawaban sementara terhadap rumusan masalah 
penelitian.Dikatakan sementara karena jawaban yang diberikan baru didasarkan 
pada teori yang relevan, belum didasarkan pada fakta-fakta empiris yang 
diperoleh melalui pengumpulan data (Sugiyono, 2001: 51).Berdasarkan penelitian 
terdahulu maka hipotesis yang digunakan dalam penelitian ini adalah: 
1. Produk terhadap keputusan nasabah menabung 
Dalam sebuah penelitian oleh Chusnul (2014) menunjukkan bahwa, 
produk tidak berpengaruh terhadap masyarakat memilih bank syariah. Sedangkan 
dalam penelitian lain oleh Fajri, Arifin, dan Wilopo (2013) menunjukkan hasil 
bahwa, variabel produk berpengaruh signifikan dalam mempengaruhi keputusan 
menabung nasabah.  
Dalam penelitian ini item beragamnya produk tabungan yang di tawarkan 
oleh Bank Muamalat Indonesia memberikan pengaruh yang cukup besar terhadap 




untuk menabung pada Bank Muamalat Indonesia karena produk tabungan Bank 
Muamalat Indonesia adalah tabungan dengan sistem syariah. 
Semakin beragam item produk  sesuai dengan prinsip syariah yang 
diciptakan semakin tinggi pula keputusan nasabah menabung. Sehingga hipotesis 
dapat dirumuskan: 
H1 : Produk berpengaruh terhadap keputusan menabung nasabah di 
BMT Mandiri Sejahtera Cabang Pasar Kranji, Lamongan, Jawa 
Timur 
2. Kualitas jasa terhadap keputusan nasabah menabung 
Setiyawati (2015) menjelaskan dalam penelitiannya dengan indikator yang 
digunakan dalam service quity yaitu terdiri dari bukti berwujud (tangibles), 
keandalan (realiability), ketanggapan (responsiveness), jaminan dan kepastian 
(assurance), dan empati (empaty). 
Jika demikian idikator kualitas pelayanan yang dikemukakan oleh 
Setiyawati dalam penelitiannya kepada nasabah untuk menabung. Hal ini sejalan 
dengan penelitian Tyas (2012) dengan hasil penelitian menunjukkan pengaruh 
kualitas pelayanan yang terdiri dari tangibles, reliability, responsiveness, 
assurance, dan emphaty  terhadap keputusan nasabah untuk menabung adalah 
signifikansi positif, artinya bahwa kualitas pelayanan tersebut lebih ditingkatkan 
akan berpengaruh terhadap peningkatan keputusan nasabah untuk menabung. 




H2 : Kualitas jasa berpengaruh terhadap keputusan menabung nasabah 
di BMT Mandiri Sejahtera Cabang Pasar Kranji, Lamongan, Jawa 
Timur 
3. Promosi terhadap keputusan nasabah menabung 
Hasil penelitian Chusnul (2014) menyebutkan bahwa, variabel promosi 
tidak berpengaruh terhadap keputusan masyarakat memilih bank syariah.Berbeda 
dengan hasil penelitian yang dikemukakan oleh Uyun (2012) bahwa, promosi 
berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan nasabah menabung. 
Pengaruh positif itu didapatkan kerena promosi yang telah dilukan oleh 
pihak bank sudah sesuai dengan prinsip-prinsip syariah, sopan dan tidak 
mengada-ada, dan juga tidak mengandung unsur memaksakan kehendak. Jadi 
semakin tinggi kegiatan promosi yang dilakukan maka akan semakin tinggi 
tingkat keputusan nasabah untuk menabung, maka hipotesisi dapat dirumuskan: 
H3 : Promosi berpengaruh terhadap keputusan menabung nasabah di 
BMT Mandiri Sejahtera Cabang Pasar Kranji, Lamongan, Jawa 
Timur 
4. Lokasi terhadap keputusan menabung 
Penyedia jasa dan konsumen berinteraksi melalui sarana tertentu seperti 
telepon, komputer, ataupun surat. Dalam hal ini lokasi menjadi sangat tidak 
penting selama komunikasi antar kedua belah pihak dapat terlaksana.Apabila 
pemberi jasa mendatangi konsumen dalam hal ini lokasi tidak terlalu penting 





Dalam penelitian Fajri, Arifin, dan Wilopo (2013) memberikan hasil 
bahwa, variabel lokasi tidak mempunyai pengaruh yang signifikan terhadap 
proses keputusan pembelian/menabung. Mobilitas yang tinggi pada masyarakat 
perkotaan menjadikan jarak tak lagi begitu berarti bagi mereka. Terlebih, transaksi 
dapat mereka lakukan melalui ATM yang tersebar disetiap sudut kota. Apalagi 
ATM yang tersedia sudah memiliki akses ke hampir seluruh bank di Indonesia. 
Sehingga sangat wajar jika faktor lokasi ini tak lagi memiliki pengaruh dalam 
keputusan menabung nasabah. 
Konsumen mendatangi pemberi jasa.Apabila keadaannya seperti ini maka 
lokasi menjadi sangat penting. Perusahaan sebaiknya memilih tempat dekat 
dengan konsumen sehingga mudah dijangkau, dengan kata lain harus strategis. 
Hasil penelitian Chusnul (2014) menunjukkan lokasi berpengaruh terhadap 
masyarakat memilih bank syariah. Sehingga hipotesis dapat dirumuskan: 
H4 : Luas jaringan berpengaruh terhadap keputusan menabung nasabah 








3.1. Waktu dan Wilayah Penelitian 
Penelitian ini dialakukan di BMT Mandiri Sejahtera Cabang Pasar Kranji 
yang berlokasi di Jl. Raya Deandles Stand Pasar Kranji, Paciran, Lamongan, Jawa 
Timur, Phone: 085706310522. Penelitian ini dilakukan pada bulan September-
Oktober 2016. 
 
3.2. Jenis Penelitian 
Penelitian yang dilakukan oleh peneliti ini adalah merupakan penelitian 
survei, dengan metode penelitian kuantitatif. Metode penelitian kuantitatif dapat 
diartikan sebagai metode penelitian yang berdasarkan pada filsafat positivisme, 
digunakan untuk meneliti pada populasi atau sampel tertentu, teknik pengambilan 
sampel pada umumnya dilakukan secara random, pengumpulan data 
menggunakan instrumen penelitian, analisis data bersifat kuantitatif/statistik 
dengan tujuan untuk menguji hipotesis yang telah ditetapkan (Sugiyono, 2011: 
14). 
Pengukuran data kuantitatif dan statistik objektif melalui perhitungan 
ilmiah berasal dari sampel orang-orang atau penduduk yang diminta menjawab 
atas sejumlah pertanyaan tentang survei untuk menentukan frekuensi dan 
presentase tanggapan mereka. 
Data yang digunakan dalam penelitian ini adalah data primer yang 
diperoleh dari responden/kuisioner.penelitian kuantitatif adalah penelitian yang 




ilmiah (scientific paradigm).Kemudian dilakukan pengujian (retest) terhadap teori 
yang sudah ada, sehingga hasilnya bisa berupa penguatan, bantahan, atau 
modifikasi terhadap teori tersebut (Uyun, 2012: 49). 
 
3.3. Populasi, Sampel, dan Teknik Pengambilan Sampel 
3.3.1. Populasi 
Populasi adalah wilayah generalisasi yang terdiri dari objek dan subjek 
yang memiliki kuantitas dan karakteristik tertentu yang ditetapkan oleh peneliti 
untuk dipelajari dan kemudian ditarik sebuah kesimpulan.Dengan demikian 
populasi bukan sekedar jumlah yang ada pada subjek atau objek yang dipelajari, 
tetapi meliputi seluruh karakteristik yang dimiliki (Tanzeh & Suyitno, 2006: 50). 
Populasi (population) yaitu sekelompok orang, kejadian atau segala 
sesuatu yang mempunyai karakteristik tertentu.Masalah populasi timbul terutama 
pada penelitian opini yang menggunakan metode survei sebagai teknik 
pengumpulan data (Ety Rochaety dkk, 2009: 35). 
Adapun dalam penelitian ini populasi yang digunakan obyek untuk 
penelitian adalah nasabah penabung di BMT Mandiri Sejahtera Cabang Pasar 
Kranji, Paciran, Lamongan pada tahun 2013 Oktober sejak berdirinya sampai 
2016 yang berjumlah 918 nasabah penabung. 
 
3.3.2. Sampel 
Sampel adalah sebagian dari jumlah dan karakteristik yang dimiliki oleh 
populasi tersebut. Bila populasi besar, dan peneliti tidak mungkin mempelajari 




waktu, maka peneliti dapat menggunakan sampel yang diambil dari populasi itu. 
Untuk itu sampel yang diambil dari populasi harus betul-betul representative 
(mewakili) (Sugiono, 2006: 56). 
Menurut Noor (2011: 157) dalam bukunya, dilihat dari substansi tujuan 
penarikan sampel yakni untuk memperoleh representasi populasi yang tepat ,maka 
besarnya sampel yang akan diambil perlu mempertimbangkan karakteristik 
populasi serta kemampuan estimasi. Pertimbangan karakteristik populasi akan 
menentukan teknik pengambilan sampel, ini dimaksudkan untuk mengurangi atau 
menghilangkan bias, sementara kemampuan estimasi berkaitan dengan presisi 
dalam mengestimasi populasi dari sampel serta bagaimana sampel dapat 
digeneralisasikan atas populasinya.  
Upaya untuk mencapai presisi yang lebih baik memerlukan penambahan 
sampel, seberapa besar sampel serta penambahannya akan tergantung pada variasi 
dalam kelompok, tingkat kesalahan yang ditoleransi serta tingkat kepercayaan. 
Cara menentukan jumlah elemen/anggota sampel dari suatu populasi salah 
satunya yaitu dengan menggunakan rumus slovin. 
n =      N  
N(e)
2
 + 1    
Keterangan:  





e: Nilai kritis (batas ketelitian) yang diinginkan (persen kelonggaran 
karena ketidak telitian karena kesalahan pengambilan sampel populasi), 
yaitu 10% (Noor, 2011: 158). 
Dengan begitu sampel dalam penelitian ini mengambil bagian dari 
populasi tahun 2013-2016 yang berjumlah 918 anggota yang kemudian dari 
jumlah itu dapat diambil menjadi sampel, yang ditentukan dengan menggunakan 
rumus slovin. 
Dari rumus itu didapat hasil sampelyang berjumlah 90 anggota nasabah 
penabung di BMT Mandiri Sejahtera Cabang Pasar Kranji, Lamongan, Jawa 
Timur yang akan mewakili keseluruhan jumlah populasi yang akan diteliti dalam 
penelitian ini. Kemudian dari jumlah itu akan diperoleh kesimpulan tentang hasil 
dari keseluruhan populasi atau hasil yang mewakili dari keseluruhan jumlah 
populasi yang ada. 
 
3.3.3. Teknik Pengambilan Sampel 
Pada dasarnya menurut Sekaran (2006: 127) metode pengambilan sampel 
dapat dikelompokkan menjadi dua bagian, yaitu sampel probabilitas (probability 
sampling) dan sampel nonprobabilitas (nonprobability sampling).Metode 
penarikan sampel probabilitas adalah metode sampling yang besarnya peluang 
atau probabilitas elemen populasi untuk terpilih sebagai subjek 
diketahui.Sedangkan metode pengambilan sampel nonprobabilitas, kebalikannya, 
yaitu metode sampling yang besarnya peluang elemen untuk terpilih sebagai 




Sampel nonprobabilitas (nonprobability sampling) adalah teknik 
pengambilan sampel dimana setiap anggota populasi tidak memiliki kesempatan 
atau peluang yang sama sebagai sampel. Digunakan apabila 
representasi/keterwakilan sampel tidak penting. Teknik yang termasuk kedalam 
nonprobability ini salah satunya adalah convenience sampling, yang akan 
digunakan untuk menentukan sampling pada penelitian ini (Noor, 2011: 154). 
Menurut Sugiono (2010: 77) convenience sampling adalah mengambil 
responden sampel berdasarkan kebutuhan, yaitu kepada siapa saja yang kebetulan 
bertemu dengan peneliti dapat digunakan sebagai sampel bila orang yang 
kebetulan ditemui cocok sebagai sumber data dengan kriteria utamanya adalah 
orang tersebut merupakan konsumen atau anggota BMT Mandiri Sejahtera 
Cabang Pasar Kranji, Lamongan, Jawa Timur. 
Dalam penelitian ini peneliti menggunakan convenience sampling karena 
dalam penelitian ini peneliti dapat dengan mudah menemukan obyek sampling 
untuk penelitian ini dengan syarat bahwa orang tersebut cocok sebagai 
samplingyaitu merupakan nasabah atau anggota penabung dari BMT Mandiri 
Sejahtera Cabang Pasar Kranji, Lamongan, Jawa Timur. 
Responden yang dipilih adalah nasabah penabung di BMT Mandiri 
Sejahtera Cabang Pasar Kranji.Pengambilam sampel diperolaeh berdasarkan 
rumus slovin. Rumus slovin digunakan untuk menentukan beberapa minimal 
sampel yang dibutuhkan  jika ukuran populasi diketahui. 
n =      N  
N(e)
2




n = 918 
      918 (0,1)
2
 + 1 
n = 90,176 dibulatkan menjadi 90 sampel 
Keterangan:  
n: Jumlah sampel 
N: Populasi 
e: Nilai kritis (batas ketelitian) yang diinginkan (persen kelonggaran 
karena ketidak telitian karena kesalahan pengambilan sampel populasi), 
yaitu 10% (Noor, 2011: 158). 
Dari perhitungan di atas diperoleh hasil 90,176 dibulatkan menjadi 90 
maka sampel yang diambil dalam penelitian ini adalah sebesar 90 responden. 
 
3.4. Data dan Sumber Data 
Jenis sumber data yang digunakan oleh penulis yaitu data primer, dimana 
data primer adalah yang langsung diperoleh dari sumber data pertama dilokasi 
penelitian atau obyek penelitian.Data primer dalam penelitian ini adalah data yang 
diperoleh dari responden/kuisioner, sedangkan data sekunder itu merupakan data 
yang diperoleh dari sumber kedua atau sember sekunder dari data yang kita 
butuhkan (Bungin, 2008: 122). 
Sumber utama data primer yang digunakan peneliti dalam penelitian ini 
adalah data yang diperoleh peneliti melalui hasil angket/kuisoner yang disebarkan 





MenurutBungin ( 2011: 132), data sekunder yaitu data yang diperoleh dari 
sumber kedua atau sumber sekunder dari data yang peneliti butuhkan. Dalam 
penelitian ini yang menjadi sumber data sekunder adalah data yang diperoleh 
peneliti melalui buku-buku, artikel, wibesite yang terkait dengan BMT Mandiri 
Sejahtera dan jurnal-jurnal penelitian yang relevan, yang dapat mendukung 
penelitian ini. 
 
3.5. Teknik Pengumpulan Data 
Dalam penelitian ini penulis akan mengumpulkan data dengan meninjau 
langsung ketempat objek penelitian, adapun cara yang dilakukan yaitu: 
1. Wawancara 
Pada tehnik ini peneliti datang berhadapan langsung dengan manajemen 
atau subjek yang diteliti.Dalam hal ini, interviewer menanyakan beberapa 
pertanyaan terstruktur, kemudian satu per satu diperdalam untuk mengambil 
keterangan lebih lanjut (Arikunto, 2006: 227). 
Dalam penelitian ini penulis melakukan wawancara langsung dengan 
Bapak Azizir Rohim selaku ketua cabang BMT Mandiri Sejahtera Cabang Pasar 
Kranji untuk mendapatkan data dan informasi yang diperlukan dalam penelitian 
ini. 
2. Kuisoner (Angket) 
Noor (2011: 139) mengatakan bahwa kuisoner/angket merupakan suatu 
teknik pengumpulan data dengan memberikan atau menyebarkan daftar 
pertanyaan kepada responden dengan harapan memberikan respon atas daftar 




tidak ditentukan sebelumnya oleh peneliti dan dapat bersifat tertutup, yaitu 
alternatif jawaban telah ditentukan sebelumnya oleh peneliti. 
Pada penelitian ini menggunakn skala likert yang didesain untuk menelaah 
seberapa kuat subjek setuju atau tidak setuju dengan pernyataan pada skala 5 titik 
dengan susunan sebagai berikut (Sekaran, 200: 31).Scorring kuisoner dengan 
menggunakan skala likert sebagai berikut:  
SS  = Sangat setuju (nilai 5) 
S  = Setuju (nilai 4) 
KS  = Kurang setuju (nilai 3) 
TS  = Tidak setuju (nilai 2) 
STS  = Sangat tidak setuju (nilai 1) 
3. Dokumentasi 
Dokumentasi merupakan teknik pengumpulan data dengan cara mencari 
data mengenai hal-hal atau variabel yang berupa catatan, transkrip, buku, surat 
kabar, majalah, prasasti, agenda dan sebagainya (Arikunto, 2006: 231). 
Dalam penelitian ini, metode dokumentasi dilakukan dengan cara 
mengambil data dari manajemen BMT Mandiri Sejahtera, websitenya, dan 
berbagai data tentang BMT Mandiri Sejahtera Cabang Pasar Kranji, Lamongan, 
Jawa Timur. 
 
3.6. Variabel Penelitian 
Variabel adalah apapun yang dapat membedakan atau membawa variasi 
pada suatu nilai (Sekaran, 2006: 117). Variabel yang digunakan dalam penelitian 




1. Variabel Dependen atau terikat (Y) 
Muhammad (2009: 79) mengatakan bahwa variabel terikat adalah yang 
dipengaruhi atau yang menjadi akibat karena adanya variabel bebas. 
Dalam penelitian ini yang menjadi variabel terikat adalah: 
Y  = Keputusan nasabah menabung 
2. Variabel Independen atau bebas (X) 
Variabel ini sering disebut sebagai variabel stimulus, input, predictor, dan 
antecedent.Dalam bahasa Indonesia sering disebut dengan variabel bebas.Variabel 
bebas adalah variabel yang menjadi sebab timbulnya atau berubahnya variabel 
independen (variabel terikat), jadi variabel independent adalah variabel yang 
mempengaruhinya (Sugiono, 2006: 3). 
 Dalam penelitian ini yang menjadi variabel bebas adalah: 
 X1 = Produk 
 X2 = Kualitas jasa/Pelayanan 
 X3 = Promosi 
 X4 = Luas jaringan/Lokasi 
 
3.7. Definisi Operasional Variabel 
Definisi opearsional variabel adalah bagaimana menemukan dan 
mengukur variabel-variabel tersebut di lapangan dengan merumuska secara 
singkat dan jelas, serta tidak menimbulkan berbagai tafsiran (Sekaran, 2006: 14). 






3.7.1. Keputusan Menabung (Y) 
Pertimbangan masyarakat dalam memilih bank syariah yang mana 
didalamnya meliputi bentuk-bentuk produk dan jasa perbankan syariah, kualitas 
pelayanan pegawai bank syariah, promosi yang dilakukan bank syariah, dan lokasi 
bank syariah yang mudah dijangkau.Dimana nasabah mau berhubungan dengan 
bank syariah dan menjadi nasabah bank syariah (Chusnul, 2014: 8). 
Peter dan Olson (1999: 162-163) menyebutkan bahwa “inti dari 
pengambilan keputusan nasabah adalah proses pengintegrasian yang 
mengkombinasikan pengetahuan untuk mengevaluasi dua perilaku alternatif atau 
lebih, dan memilih salah satu diantaranya. Pengambilan keputusan nasabah 
meliputi semua proses yang dilalui nasabah untuk mengenali masalah, mencari 
solusi, mengevaluasi alternatif, dan memilih diantara pilihan-pilihan”. 
Keputusan adalah sebuah proses pendekatan penyelesaian masalah yang 
terdiri dari pengenalan masalah, mencari informasi, beberapa penilaian 
alternative, membuat keputusan membeli dan perilaku setelah membeli yang 
dilalui konsumen (Setiyawati, 2015: 35). Adapun indikator dari variabel 
keputusan adalah: 
1. Pengenalan masalah  
2. Pencarian informasi 
3. Evaluasi alternative 
4. Keputusan membeli 





3.7.2. Produk  
Agar produk yang dibuat laku dipasaran, maka penciptaan produk harus 
memperhatikan tingkat kualitas yang sesuai dengan keinginan anggota.Produk 
yang berkualitas tinggi artinya memiliki nilai yang lebih baik dibandingkan 
dengan produk pesaing, sehingga dapat menarik minat calon anggota yang baru 
atau dapat mempertahankan anggota yang sudaha ada. Secara umum terdapat dua 
bentuk kegiatan utama dalam operasional bank islam, yaitu penghimpunan dana 
dan penyaluran dana (Kasmir, 2010: 145). 
Menurut Setiyawati (2015: 37), produk adalah segala sesuatu yang dapat 
ditawarkan kepasar untuk mendapatkan perhatian pembeli dipergunakan atau 
dikonsumsi dan yang dapat memuaskan keinginan atau kebutuhan.  
Menurut pemasaran syariah, dalam penelitian Uyun (2012: 34) produk 
konsumen adalah yang berdaya guna, materi yang dapat dikonsumsi yang 
bermanfaat, bernilai guna yang menghasilkan perbaikan material, moral, spiritual 
bagi pelanggan.Sesuatu yang tidak berdaya guna dan dilarang oleh syariah, bukan 
produk dalam pengertian pemasaran syariah.Dalam pemasaran konvensiaonal, 
produk adalah yang dapat dipertukarkan, tetapi produk dalam pemasaran syariah 
adalah produk yang dipertukarkan itu berdaya guna secara agama. Adapun 
indikator dari variabel produk adalah: 
1. Menghindari unsur riba 
2. Menggunakan prinsip nisbah bagi hasil 
3. Menghindari unsur ketidakpastian (gharar) 




3.7.3. Kualitas Jasa (X2) 
Menurut Tjiptono (2000 : 59) bahwa kualitas pelayanan adalah tingkat 
keunggulan yang diharapkan dan pengendalian atas tingkat keunggulan tersebut 
untuk memenuhi keinginan pelanggan. 
Ada dua faktor yang mempengaruhi kualitas pelayanan yaitu jasa yang 
diharapkan (expected service) dan jasa yang dirasakan (perceived service). 
Kualitas harus dimulai dari kebutuhan pelanggan dan berakhir pada persepsi 
pelanggan. Hal ini berarti citra kualitas yang baik bukanlah berdasarkan sudut 
pandang atau persepsi penyedia jasa melainkan dari sudut pandang atau persepsi 
penyediaan jasa melainkan dari sudut pandang atau persepsi pelanggan 
(Setiyawati, 2015:19).Adapun indikator dari variabel Kualitas Jasa adalah: 
1. Reliability (Keandalan) 
Kemampuan perusahaan untuk memberikan pelayanan sesuai yang 
dijanjikan secara akurat dan terpercaya, seperti tepat waktu, konsisten, dan 
kecepatan dalam pelayanan. 
2. Responsiveness (Daya Tanggap) 
Kemampuan untuk membantu dan memberikan pelayanan yang cepat dan 
tepat kepada konsumen dengan penyampaian informasi yang jelas. 
3. Assurance (Jaminan dan Kepastian) 
Kemampuan atas pengetahuan, kesopanan, dan kemampuan para pegawai 
perusahaan untuk menumbuhkan rasa percaya kepada pelanggan 
perusahaan.Assurance terdiri dari beberapa komponen, yaitu: komunikasi, 




4. Empathy (Empati) 
Kemampuan memberikan perhatian yang tulus dan bersifat individual 
yang diberikan  kepada pelanggan dengan berupaya memahami keinginan 
konsumen. Suatu perusahaan diharapkan mempunyai pengertian dan pengetahuan 
pelanggan, memenuhi kebutuhan pelanggan secara spesifik. 
5. Tangible ( Bukti Fisik) 
Kemampuan perusahaan dalam menunjukkan eksistensinya kepada pihak 




Menurut Yupitri dan Sari (2012: 55), promosi merupakan usaha-usaha 
yang dilakukan oleh bank untuk lebih memperkenalkan bank tersebut kepada 
masyarakat luas baik melalui media elektronik maupun media cetak. 
Pengaruh promotion terhadap keputusan konsumen dikemukakan oleh 
Kotler dan Keller (2009: 235), yaitu konsumen yang terangsang kebutuhannya 
akan mendorong untuk mencari informasi yang lebih banyak. Yang menjadi 
perhatian utama pemasar adalah sumber-sumber informasi utama yang menjadi 
acuan konsumen dan pengaruh relatif tiap sumber tersebut terhadap keputusan 
pembelian selanjutnya. 
Menurut Chusnul (2014: 7) promosi merupakan usaha-usaha sejenis 
komunikasi yang dilakukan oleh bank untuk lebih memperkenalkan bank kepada 




Dalam penelitiannya Hulwah (2016: 49) mengungkapkan beberapa 
indikator dari variabel promosi. Adapun indikator dari variabel promosi adalah: 
1. Periklanan  
2. Personal selling 
3. Promosi  
4. Penjualan  
5. Publisitas 
 
3.7.5. Lokasi (X4) 
Dalam penelitiannya, Chusnul (2014: 8) lokasi merupakan tempat dimana 
diperjual belikannya produk perbankan dan pusat pengendalian bank.Bank yang 
terletak dalam lokasi strategis memudahkan nasabah dalam berurusan dengan 
bank. 
Lokasi adalah tempat dimana perusahaan harus bermarkas melakukan 
operasi (Tjiptono, 2000: 41-42).Menurut Lupiyoadi (2001) lokasi merupakan 
gabungan antara lokasi dan keputusan atas saluran distribusi, dalam hal ini 
berhubugan dengan cara penyampaian jasa kepada anggota dan dimana lokasi 
yang strategis, memiliki akses yang mudah, berada di pinggir jalan raya maka 
minat beli ulang terhadap warung tersebut akan meningkat. 
Setiyawati (2015: 36) dalam penelitiannya mengungkapkan beberapa 
indikator dari variabel lokasi. Adapun indikator dari variabel lokasi adalah: 
1. Akses, misalnya lokasi yang mudah dilalui atau mudah dijangkau transportasi 
sarana umum. 




3. Tempat parkir yang luas dan nyaman. 
4. Lingkungan, yaitu daerah yang mendukung jasa yang ditawarkan. 
 
3.8. Teknik Analisis Data 
3.8.1. Uji Instrumen Data 
1. Uji Validitas 
Uji validitas digunakan untuk mengukur valid atau tidaknya suatu 
kuisoner.Suatu kuisoner dinyatakan valid jika pernyataan pada kuisoner mampu 
untuk mengungkapkan sesuatu yang diukur oleh kuisoner tersebut (Ghozali, 2011: 
52). Instrumen diakatakan valid apabila mempunyai nilai rhitung> rtabel atau nilai 
signifikansi < 0,05. 
2. Uji Reliabilitas 
Uji reliabilitas dimaksudkan untuk mengukur suatu kuisoner yang 
merupakan indikator dari variabel konstruk.Teknik ini merupakan teknik 
konsistensi pengujian reliabilitas antara item yang populer dan menunjukkan 
indeks konsisten yang cukup sempurna (Ghozali, 2011: 47). Reliabilitas suatu 
konstruk variabel dikatakan baik jika memiliki nilai Cronbach alpha > 0,60. 
 
3.8.2. Uji Asumsi Klasik 
Pengujian terhadap asumsi-asumsi regresi linier bertujuan untuk 
menghindari munculnya bias dalam analisis data serta untuk menghindari 
kesalahan spesifikasi model regresi yang digunakan.Uji asumsi klasik dilakukan 





1. Uji Normalitas 
Menurut Ghozali (2011: 29), uji normalitas bertujuan untuk menguji 
apakah dalam model regresi, variabel pengganggu atau residual memiliki 
distribusi normal atau tidak. Pengujian normalitas dilakukan dengan memakai 
kolmogorov smirnov.Dengan pengujian ini dapat diketahui apakah nilai sampel 
yang teramati sesuai dengan distribusi tertentu. 
Untuk keperluan ini hipotesis yang diajukan adalah bahwa data 
terdistribusi normal. Kriteria yang digunakan adalah dengan pengujian dua arah 
(two-tailed test), yaitu dengan membandingkan nilai probabilitas yang diperoleh 
dengan taraf signifikansi yang telah ditentukan (0,05). Apabila nilai p > 0,05, 
maka data terdistribusi normal dan apabila nilai p <0,05, maka data tidak 
terdistribusi normal. 
2. Uji Multikolinearitas  
` Uji Multikolinearitas bertujuan untuk menguji apakah dalam suatu model 
regresi ditemukan adanya korelasi antara variabel independen. Multikolinearitas 
dapat dilihat dari nilai tolerance value dan variance inflation factor (VIF). 
Tolerance value mengukur variabilitas variabel independen yang terpilih 
yang tidak dijelaskan oleh variabel independen lainnya. Nilai cut off yang umum 
dipakai untuk menunjukkan adanya multikolinearitas adalah nilai tolerance< 0,10 
atau sama dengan nilai VIF> 10. Apabila nilai VIF dibawah nilai 10 dan tolerance 






3. Uji Heteroskedastisitas 
Pengujian terhadap asumsi klasik heteroskedastis bertujuan untuk 
mengetahui apakah variance dari residual data observasi ke observasi lainnya 
berbeda ataukah tetap. Jika variance dari residual data sama disebut 
homokedastisitas dan jika berbeda disebut heteroskedastisitas. Model regresi yang 
diingkan adalah homokedastisitas atau yang tidak terjadi problem 
heteroskedastisitas. Ada beberapa cara untuk mendeteksi problem 
heteroskedastisitas pada model regresi anatara lain: 
a. Dengan melihat grafik scatterplot, yaitu jika ploting titik-titik menyebar 
secara acak dan tidak berkumpul pada satu tempat, maka dapat disimpulkan 
bahwa tidak terjadi problem heteroskedastisitas. 
b. Dengan melakukan uji statistik glejser yaitu dengan mentranformasi nilai 
residual menjadi absolut residual dan meregresnya dengan variabel 
independen dalam model. Jika diperoleh nilai signifikan untuk variabel 
independen > 0.05 dan jika nilai thitung< ttabel, maka dapat disimpulkan bahwa 
tidak terdapat problem heteroskedastisitas  (Latan dan Temalagi, 2013:66). 
4. Uji Autokorelasi 
Pengujian terhadap asumsi klasik autokorelasi bertujian untuk mengetahui 
apakah ada korelasi antara kesalah penggangu pada data observasi satu 
pengamatan ke pengamatan lainnya terjadi korelasi. Problem autokorelasi sering 
ditemukan pada penelitian yang menggunakan data time series. 
Cara yang dapat digunakan untuk mendeteksi antara ada dan tidaknya 




Durbin-Watson, uji runs test dan uji Box-Ljung. Untuk uji Durbin-Watson  
akanmembandingkan hasil DW statistic dan DW tabel. Jika DW statistic >DW 
tabel, maka dapat disimpulkan bahwa data memenuhi asumsi klasik autokorelasi. 
Dan uji Box-Ljung jika dari lag yang dihasilkan terdapat dua lag atau lebih yang 
nilainya signifikan, maka dapat disipulkan bahwa data tidak terjadi problem 
autokorelasi (Latan dan Temalagi, 2013:73). 
Menurut Sunyoto (2010:110), persamaan regresi yang baik adalah yang 
tidak memiliki autokorelasi, jika terjadi autokorelasi maka persamaan tersebut 
menjadi tidak baik atai tidak layak dipakai prediksi.salah satu ukuran dalam 
menentukan ada tidaknya masalah autokorelasi dengan uji Durbin-Watson (DW) 
dengan ketentuan sebagai berikut: 
a. Terjadi autokorelasi positif, jika nilai DW dibawah -2 (DW < -2). 
b. Tidak terjadi autokorelasi positif, jika nilai DW berada diantara -2 dan +2 
atau -2 ≤ DW ≤ +2. 
c. Terjadi autokorelasi negative, jika nilai DW diatas +2 atau DW > +2. 
 
3.8.3. Analisis Regresi Linier Berganda 
Dalam analisis regresi, selain mengukur kekuatan hubungan dua variabel 
atau lebih, juga menunjukkan arah hubungan antara variabel dependen dengan 
variabel independen. Persamaan regresi pada penelitian ini adalah sebagai berikut:  
 Y = a + b1 X1+ b2 X2+ b3 X3 + b4 X4 + e 
Keterangan: 
Y  = Keputusan anggota memilih BMT 




X1 = Produk 
X2 = Kualitas jasa 
X3 = Promosi 
X4 = Lokasi 
b1 = Koefisien Regresi faktor Produk  
b2 = Koefisien Regresi faktor Kualitas jasa 
b3 = Koefisien Regresi faktor Promosi 
b4 = Koefisien Regresi faktor Lokasi 
e  = Error, yaitu pengaruh variabel lain yang tidak masuk dalam 
model, tetapi ikut mempengaruhi. 
 
3.8.4. Uji t (Uji Hipotesis) 
Uji t pada dasranya bertujuan untuk menegtahui secara individual 
pengaruh satu variabel independen terhadap variabel dependen. Jika nilai 
signifikan yang dihasilkan uji t p-value< 0.05, maka dapat disimpulkan bahwa 
secara parsial variabel independen berpengaruh signifikan terhadapvariabel 
dependen.  
Cara lain untuk menguji signifikan t adalah dengan membandingkan t 
statistik dengan t tabel. Jika t statistik  > t tabel, maka dapat disimpulkan bahwa 
secara parsial variabel independen berpengaruh signifikan terhadap variabel 








3.8.5. Uji Ketetapan Model 
1. Uji F 
Uji statistik F pada dasarnya menunjukkan apakah semua variabel 
dependen yang dimasukkan dalam model mempunyai pengaruh secara bersama-
sama terhadap variabel independen.Uji F disini digunakan untuk menguji adanya 
pengaruh variabel independen terhadap variabel dependen secara bersama-sama 
atau serentak. Langkah-langkah uji F adalah sebagai berikut: 
Menentukan H0 dan H1 
H0 = 0 artinya secara bersama-sama tidak ada pengaruh antara variabel produk, 
kualitas jasa, promosi, dan lokasi terhadap variabel keputusan menabung. 
H1 ≠ 0 artinya secara bersama-sama terdapat pengaruh antara variabel produk, 
kualitas jasa, promosi, dan lokasi terhadap variabel keputusan menabung.Level of 
signifikan α = 0,05 (Ghozali, 2011: 97). 
Cara lain untuk uji F yaitu dengan membandingkan Fstatistik atau Fhitung 
dengan Ftabel. Jika Fhitung >Ftabel, maka dapat disimpulkan bahwa semua variabel 
independen secara simultan berpengaruh signifikan terhadap variabel dependen 
(Latan dan Temalagi, 2013: 81). 
2. Uji Determinasi (R2)  
Koefisien determinasi pada intinya mengukur seberapa jauh kemampuan 
model dalam menerangkan variasi variabel dependen. Nilai R
2 
terletak antara 0 
sampai dengan 1(0≤R2≥1). Tujuan menghitung koefisien determinasi adalah untuk 






 yang tinggi adalah lebih baik, tetapi jika nilai R
2
 rendah 
tidak berarti model regresi jelek.  
Bila R
2
 mendekati 1 (100%), maka hasil perhitungan menunjukan 
bahwamakin baik atau makin tepat garis regresi yang diperoleh. Sebaliknya jika 
R
2
 mendekati 0 maka menunjukan semakin tidak tepatnya garis regresi untuk 









4.1. Gambaran Umum Penelitian 
4.1.1. Gambaran Karakteristik Responden 
Analisis statistik deskriptif responden dalam penelitian ini digunakan 
untuk mengetahui distribusi responden jika dilihat berdasarkan jenis kelamin, 
umur/usia, tingkat pendidikan, dan jenis pekerjaan. Adapun hasilya adalah sebagai 
berikut: 
1. Responden Menurut Jenis Kelamin 
Perbedaan jenis kelamin dapat menjadi pembeda bagi seseorang dalam 
memutuskan untuk memilih suatu jasa maupun produk yang ada pada lembaga 
bank atau lembaga non bank baik syariah atau non syariah, khususnya dalam 
keputusan untuk menabung di BMT Mandiri Sejahtera Cabang Pasar 
Kranji.Karena pada umumnya seseorang dalam memilih tergantung pada tingkat 
kenyamanannya, perasaan, dan keyakinannya karena setiap orang memiliki 
perasaan dan keyakinan yang berbeda antara laki-laki dan perempuan. 
Pertimbangan dan cara berfikir antara laki-laki dan perempuan juga sangatlah 
berbeda. Adapun komposisi responden menurut jenis kelamin dapat dilihat pada 









Data Responden Menurut Jenis Kelamin 
 
Jenis Kelamin 




Laki-laki 41 45.6 45.6 45.6 
Perempuan 49 54.4 54.4 100.0 
Total 90 100.0 100.0  
Sumber: data primer diolah, 2016 
Berdasarkan tabel di atas dapat diketahui bahwa responden terbanyak 
dalam penelitian ini adalah perempuan yaitu 49 orang (54,4%), sedangkan laki-
laki hanya 41 orang (45,6%). Hal ini menunjukkan bahwa perempuan sebagai 
konsumen yang lebih potensial dalam menggunakan produk tabungan di BMT 
Mandiri Sejahtera Cabang Pasar Kranji. 
2. Responden Menurut Umur/Usia 
Perbedaan kondisi individu seperti umur seringkali dapat memberikan 
perbedaan perilaku seseorang.Ini dilakukan untuk mengetahui kelompok 
umur/usia yang lebih potensial dalam memilih menabung di BMT Mandiri 
Sejahtera Cabang Pasar Kranji. Adapun komposisi responden menurut umur/usia 











Jumlah Responden Menurut Umur/Usia 
 
Umur/Usia 




< 25 2 2.2 2.2 2.2 
25 - 34 12 13.3 13.3 15.6 
35 - 44 27 30.0 30.0 45.6 
45 - 54 39 43.3 43.3 88.9 
> 55 10 11.1 11.1 100.0 
Total 90 100.0 100.0  
Sumber: data primer diolah, 2016 
Berdasarkan tabel di atas dapat diketahui bahwa umur responden yang 
paling banyak adalah yang berumur antara 45-54 tahun sebanyak 39 orang 
(43,3%), diikuti dengan umur responden 35-44 tahun sebanyak 27 orang (30%). 
Hal ini menunjukkan kelompok umur 45-54 tahun merupakan konsumen potensial 
untuk menggunakan produk tabungan pada BMT Mandiri Sejahtera, karena pada 
usia ini seseorang memiliki tingkat kematangan untuk melakukan investasi dari 
uang yang telah mereka dapatkan, untuk mengadapi kejadian yang mungkin 
terjadi sewaktu-waktu/di masa depan. 
3. Responden Menurut Tingkat Pendidikan  
Tingkat pendidikan sangat berpengaruh terhadap keputusan menabung 
pada BMT Mandiri Sejahtera. Karena adanya jenjang pendidikan yang berbeda 
maka cara berfikir dan melihat menggunakan suatu produk juga berbeda, biasanya 
orang yang berpendidikan akan lebih peka terhadap lembaga keuangan, meskipun 
demikian adapula yang berpendidikan rendah tetapi mereka mempunyai 




mereka dapat untuk bisa memenuhi kebutuhan di masa depan. Adapun komposisi 
responden menurut tingkat pendidikan dapat dilihat pada tabel di bawah ini:  
Tabel 4.3 
Jumlah Responden Menurut Tingkat Pendidikan 
 
Tingkat Pendidikan 




SD 37 41.1 41.1 41.1 
SMP 31 34.4 34.4 75.6 
SMA 18 20.0 20.0 95.6 
S1 3 3.3 3.3 98.9 
S2 1 1.1 1.1 100.0 
Total 90 100.0 100.0  
Sumber: data primer diolah, 2016 
Berdasarkan tabel di atas dapat diketahui bahwa anggota BMT Mandiri 
Sejahtera Cabang Pasar Kranji terbanyak adalah yang pendidikan terakhirnya 
adalah SD sebanyak 37 orang (41,1%), sedangkan yang paling sedikit adalah yang 
pendidikan terakhirnya S2 sebanyak 1 orang (1,1%). Hal ini berhubungan dengan 
mayoritas usia nasabah/anggota penabung di BMT Mandiri Sejahtera. Untuk 
kelompok umur potensial penabung diatas (45-54 tahun) belum terlalu 
mengutamakan pendidikan, pada saat mereka muda bekerja lebih penting untuk 
menghasilkan uang dari pada bersekolah. 
Adapun yang menjadi sebab banyaknya nasabah yang pendidikan 
terakhirnya SD bisa menjadi jumlah potensial yang menabung di BMT Mandiri 
Sejahtera Cabang Pasar Kranjiadalah karena mereka mempunyai kesadaran diri 




untuk dapat digunakan sewaktu-waktu saat mereka membutuhkan atau untuk 
kebutuhan mendesak yang mungkin terjadi di masa depan.  
4. Responden Menurut Jenis Pekerjaan 
Adanya perbedaan jenis pekerjaan anggota BMT Mandiri Sejahtera 
Cabang Pasar Kranji berkaitan dengan rata-rata penghasilan nasabah setiap 
harinya.Hal ini sangat berpengaruh sekali terhadap keputusan anggota untuk 
menjadi nasabah tabungan di BMT Mandiri Sejahtera Cabang Pasar Kranji. 




Jumlah Responden Menurut Jenis Pekerjaan 
 
Pekerjaan 




Wiraswasta 84 93.3 93.3 93.3 
Ibu Rumah 
Tangga 
4 4.4 4.4 97.8 
Lain-lain 2 2.2 2.2 100.0 
Total 90 100.0 100.0  
Sumber: data primer diolah, 2016 
Data mengenai pekerjaan responden ini, peneliti mengelompokkan 
menjadi 5 kelompok, yaitu pelajar/mahasiswa, wiraswasta, ibu rumah tangga, 
PNS, dan lain-lain. Yang kemudian dapat dilihat dari hasil tabel diatas bahwa 
yang menjadi kelompok potensial penabung di BMT Mandiri Sejahtera Cabang 
Pasar Kranji adalah yang memiliki pekerjaan sebagai wiraswasta, yang terdiri dari 




Sedangkan untuk kategori kelompok lain-lain terdiri dari para pengangkat barang 
dipasar. 
Jumlah anggota BMT Mandiri Sejahtera Cabang Pasar Kranji yang 
menjadi kelompok potensial nasabah penabung adalah wiraswasta sebanyak 84 
orang (93,3%), nasabah penabung sebagai ibu rumah tangga sebanyak 4 orang 
(4,4%), nasabah penabung dalam kategori lail-lain adalah sebanyak 2 orang 
(2,2%), sedangkan untuk pelajar/mahasiswa dan PNS tidak ada yang menjadi 
nasabah penabung di BMT Mandiri Sejahtera Cabang Pasar Kranji. 
 
4.2. Pengujian dan Hasil Analisis Data 
4.2.1. Uji Instrumen Data 
1. Uji Validitas 
Hasil analisis validitas ditunjukkan dengan membandingkan rhitung 
dengan rtabel, sedangkan nilai rhitung dapat dilihat dalam corrected item total 
correlation pada program SPSS. Kemudian untuk mendapatkan rtabel dilakukan 
dengan melihat tabel producy moment dengan df = N-2. Dalam penelitian ini 
jumlah responden sebanyak 90 responden, jadi df = 90-2 = 88, maka besar rtabel 
adalah 0,207. Untuk pengambilan keputusan jika rhitung > rtabel maka butir atau 
variabel yang diteliti adalah valid atau bisa juga dengan menggunakan p-
value<alpha dimanaalpha sebesar 5% atau 0,05. Ringkasan hasil tersebut terdapat 
pada tabel yang menggunakan program SPSS 20. 
a. Variabel Produk (X1) 
Berdasarkan hasil pengujian validitas untuk variabel produk dengan 





Hasil Uji Validitas Produk 
Pernyataan rhitung rtabel Keterangan 
Indikator 1 0,902 0,207 Valid 
Indikator 2 0,897 0,207 Valid 
Indikator 3 0,902 0,207 Valid 
Sumber: data primer diolah, 2016 
Berdasarkan tabel 4.6, maka dapat dilihat bahwa semua hasil uji rhitung > 
rtabel dengan ketentuan rtabel= 0,207 dengan demikian dapat disimpulkan bahwa 
semua butir pernyataan yang digunakan dalam variabel produk adalah valid untuk 
dijadikan pengambilan keputusan. 
b. Variabel Kualitas Jasa (X2) 
Berdasarkan hasil pengujian validitas untuk variabel kualitas jasa 
dengan menggunakan bantuan program SPSS 20, maka diperoleh hasil sebagai 
berikut: 
Tabel 4.6 
Hasil Uji Validitas Kualitas Jasa 
 
Pernyataan rhitung rtabel Keterangan 
Indikator 1 0,637 0,207 Valid 
Indikator 2 0,604 0,207 Valid 
Indikator 3 0,763 0,207 Valid 
Indikator 4 0,615 0,207 Valid 
Sumber: data primer diolah, 2016 
Berdasarkan tabel 4.7, maka dapat dilihat bahwa semua hasil uji rhitung > 




semua butir pernyataan yang digunakan dalam variabel produk adalah valid untuk 
dijadikan pengambilan keputusan. 
c. Variabel Promosi (X3) 
Berdasarkan hasil pengujian validitas untuk variabel kualitas jasa 
dengan menggunakan bantuan program SPSS 20, maka diperoleh hasil sebagai 
berikut: 
Tabel 4.7 
Hasil Uji Validitas Promosi 
 
Pernyataan rhitung rtabel Keterangan 
Indikator 1 0,586 0,207 Valid 
Indikator 2 0,646 0,207 Valid 
Indikator 3 0,741 0,207 Valid 
Sumber: data primer diolah, 2016 
Berdasarkan tabel 4.8, maka dapat dilihat bahwa semua hasil uji rhitung > 
rtabel dengan ketentuan rtabel = 0,207 dengan demikian dapat disimpulkan bahwa 
semua butir pernyataan yang digunakan dalam variabel produk adalah valid untuk 
dijadikan pengambilan keputusan. 
d. Variabel Lokasi (X4) 
Berdasarkan hasil pengujian validitas untuk variabel kualitas jasa 








Hasil Uji Validitas Lokasi 
 
Pernyataan rhitung rtabel Keterangan 
Indikator 1 0,313 0,207 Valid 
Indikator 2 0,482 0,207 Valid 
Indikator 3 0,405 0,207 Valid 
Indikator 4 0,446 0,207 Valid 
Sumber: data primer diolah, 2016 
Berdasarkan tabel 4.8, maka dapat dilihat bahwa semua hasil uji rhitung > 
rtabel dengan ketentuan rtabel = 0,207 dengan demikian dapat disimpulkan bahwa 
semua butir pernyataan yang digunakan dalam variabel produk adalah valid untuk 
dijadikan pengambilan keputusan. 
e. Variabel Keputusan Menabung (Y) 
Berdasarkan hasil pengujian validitas untuk variabel kualitas jasa 
dengan menggunakan bantuan program SPSS 20, maka diperoleh hasil sebagai 
berikut: 
Tabel 4.9 
Hasil Uji Validitas Keputusan Menabung 
 
Pernyataan rhitung rtabel Keterangan 
Indikator 1 0,316 0,207 Valid 
Indikator 2 0,487 0,207 Valid 
Indikator 3 0,554 0,207 Valid 
Indikator 4 0,618 0,207 Valid 
Sumber: data primer diolah, 2016 
Berdasarkan tabel 4.8, maka dapat dilihat bahwa semua hasil uji rhitung > 




semua butir pernyataan yang digunakan dalam variabel produk adalah valid untuk 
dijadikan pengambilan keputusan. 
2. Uji Reliabilitas 
Setelah melakukan uji validitas dari tiap-tiap variabel seperti di variabel 
produk, kualitas jasa, promosi, lokasi, serta keputusan nasabah menabung maka 
selanjutnya dapat dilakukan pengujian reliabilitas.Hasil analisis reliabilitas dapat 
dilihat pada program SPSS dan ditunjukkan dengan besarnya nilai alpha (α). Uji 
reliabilitas menggunakan pengujian dengan taraf signifikansi 5%, jika cronbach’s 
alpha based on standardized items> 0,06 maka instrumen tersebut dinyatakan 
reliabel. Dimana berikut ini adalah hasilnya: 
Tabel 4.10 
Hasil Uji Reliabilitas 
 
Variabel ralpha Cronbach’s Alpha Keterangan 
Produk (X1) 0,953 ralpha> 0,60 Reliabel 
Kualitas Jasa (X2) 0,820 ralpha> 0,60 Reliabel 
Promosi (X3) 0,805 ralpha> 0,60 Reliabel 
Lokasi (X4) 0,628 ralpha> 0,60 Reliabel 
Keputusan Menabung (Y) 0,682 ralpha> 0,60 Reliabel 
Sumber: data primer diolah, 2016 
Dari tabel diatas menunjukkan bahwa semua variabel-variabel seperti 
produk, kualitas jasa, promosi, lokasi, serta keputusan nasabah menabung di BMT 




alpha cronbach > 0,60, sehingga dapat digunakan untuk mengolah data 
selanjutnya. 
4.2.2. Uji Asumsi Klasik 
1. Uji Normalitas 
Uji normalitas digunakan untuk menguji apakah dalam model regresi, 
variabel pengganggu atau residual memiliki distribusi normal (Ghozali, 2011: 
160).Pengujian normalitas dilakukan dengan melihat nilai asym.Sig. pada hasil uji 
normalitas dengan menggunakan one sample kolmogorov-smirnov test. 
Tabel 4.11 
Hasil Uji Normalitas 
 
One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test 














Kolmogorov-Smirnov Z .820 
Asymp. Sig. (2-tailed) .513 

















Sumber: Output SPSS diolah, 2016 
Apabila pada grafik normal probability plot tampak titik-titik menyebar 
berhimpit disekitar garis diagonal dan searah garis diagonal, maka dapat 
disimpulkan bahwa residual data memiliki distribusi normal. Lebih lanjut untuk 
uji statistik one sample kolmogorov-smirnov test jika didapat nilai signifikansi > 
0,05, maka data terdistribusi normal (Laten & Temalagi, 2013: 57). Hasil nilai 
asymp. Sig diperoleh sebesar 0,513, hasil ini bila dibandingkan dengan 
probabilitas 0,05 maka lebih besar, sehingga dapat disimpulkan bahwa data 
penelitian berdistribusi normal. 
2. Uji Multikolinearitas 
Uji multikolinearitas bertujuan untuk menguji apakah model regresi 
ditemukan adanya korelasi antar variabel bebas (independen) (Ghozali, 2011: 




dengan menggunakan tolerance value dan variance inflation factor (VIF) yang 
ditampilkan di dalam tabel coefficients. Adapun kriteria hasil analisis uji 
multikolinearitas adalah tolerance> 0,1 dan VIF < 10 (Laten & Temalagi, 2013: 
63). Hasil perhitungan data diperoleh nilai tolerance dan VIF sebagai berikut:  
Tabel 4.12 
Hasil Uji Multikolinearitas 
 
Variabel Tolerance VIF Keterangan 
Produk 0,953 1,050 Tidak terjadi gejala 
multikolinearitas 
Kualitas Jasa 0,952 1,051 Tidak terjadi gejala 
multikolinearitas 
Promosi 0,905 1,105 Tidak terjadi gejala 
multikolinearitas 
Lokasi 0,980 1,020 Tidak terjadi gejala 
multikolinearitas 
Sumber: data primer diolah, 2016 
Dari tabel diatas menunjukkan bahwa viriabel produk mempunyai nilai 
tolerance sebesar 0,953 > 0,1 dan nilai VIF sebesar 1,050< 10, variabel kualitas 
jasa mempunyai nilai tolerance sebesar 0,952 > 0,1 dan nilai VIF sebesar 1,051< 
10, variabel promosi mempunyai nilai tolerance sebesar 0,905 > 0,1 dan nilai VIF 
sebesar 1,105< 10, kemudian variabel lokasi mempunyai nilai tolerance sebesar 
0,980> 0,1 dan nilai VIF sebesar 1,020< 10. Sehingga dapat disimpulkan dalam 






3. Uji Heteroskedastisitas 
Uji heteroskedastisitas digunakan untuk menguji apakah dalam model 
regresi terjadi ketidaksamaan variance dari residual satu ke pengamatan yang lain 
(Ghozali, 2011: 139). Pengujian heteroskedastisitas dapat dilihat pada tabel di 
bawah ini: 
Tabel 4.13 










(Constant) 12,630 2,006  6,297 0,000 
Produk 0,045 0,070 0,060 0,640 0,524 
Kualitas Jasa 0,017 0,077 0,021 0,221 0,826 
Promosi 0,073 0,079 0,088 0,920 0,360 
Lokasi 0,252 0,045 0,517 5,651 0,000 
Sumber: dara primer diolah, 2016 
Berdasarkan tabel diatas dengan melakukan uji statistik glejser yaitu 
dengan mentranformasi nilai residual menjadi absolut residual dan meregresnya 
dengan variabel independen dalam model diperoleh nilai signifikan untuk variabel 
independen > 0.05 dan nilai thitung< ttabel (1,987), maka dapat disimpulkan bahwa 
terdapat gejala heteroskedastisitas terhadap niali constant dan variabel lokasi yang 
ditunjukkan dari nilai signifikan (0,000<0,05). Adapun pada variabel produk, 






Hasil Uji Heteroskedastisitas 
 
 
Sumber: Output SPSS diolah, 2016  
 
Dari gambar 4.3 uji heteroskedastisitas menunjukkan bahwa titik-titik 
yang ada menyebar kesegala arah dan tidak membentuk suatu pola atau alur 
tertentu, sehingga dapat disimpulkan bahwa variabel produk, kualitas jasa, 
promosi, dan lokasi tidak terjadi gejala heteroskedastisitas. 
4. Uji Autokorelasi 
Untuk menentukan adanya autokorelasi atau tidak dapat diketahui daritabel 
Durbin Watson. 
Tabel 4.14 
Hasil Uji Autokorelasi 
                                          Model Summary
b
 
Model Change Statistics Durbin-
Watson 
df1 df2 Sig. F Change  
1 4 85 .000 1.776 
a. Predictors: (Constant), Lokasi, Kualitas Jasa, Produk, Promosi 





Berdasarkan tabel diatas maka diperoleh hasil regresi dengan level of 
signature 0.05 (α = 0.05) menunjukan bahwa niali Durbin-Watsonsebesar 1,776, 
nilai D-W terletak diantara -2 dan +2, artinya tidak terjadi autokorelasi pada 
model regresi dalam penelitian ini. 
 
4.2.3. Uji Ketetapan Model 
1. Uji F 
Pengujian koefisien regresi secara bersama-sama (uji F) pengujian ini 
dilakukan untuk menguji apakah variabel independen secara bersama-sama 
berpengaruh terhadap variabel dependen (Ghozali, 2001:46).Uji F bertujuan untuk 
mengetahui apakah semua variabel independen yang dimasukkan dalam model 
regresi secara simultan (bersama-sama) berpengaruh signifikansi terhadap 
variabel dependen atau tidak. Jika nilai signifikansi yang dihasilkan uji F (p-
value< 0,05) atau jika Fhitung > Ftabel, maka dapat disimpulkan bahwa variabel 
independen secara simultan berpengaruh signifikan terhadap variabel dependen. 
Tabel 4.15 
Hasil Uji F 
 





Regression 42,149 4 10,537 8,809 0,000
b
 
Residual 101,674 85 1,196   
Total 143,822 89    
Sumber: data primer diolah, 2016 
Dari tabel diatas menunjukkan bahwa tingkat signifikansi atau p-value 




independen yang dimasukkan dalam model regresi yaitu variabel produk, kualitas 
jasa, promosi, dan lokasi mempunyai pengaruh secara simultan (bersama-sama) 
terhadap variabel dependen keputusan nasabah menabung di BMT Mandiri 
Sejahtera Cabang Pasar Kranji. 
2. Uji Determinasi (R2) 
Uji determinasi (R
2
) digunakan untuk mengetahui prosentase variabel 
independen secara bersama-sama dapat menjelaskan variabel dependen (Kuncoro, 
2007: 100). Hasil perhitungan untuk nilai R Square (R
2
) dengan bantuan komputer 
program SPSS versi 20, diperoleh angka koefisien determinasi (R
2
) sebesar 0,293 
atau 29,3%. 
Hal ini berarti kemampuan variabel-variabel independen yang terdiri 
dari produk, kualitas jasa, promosi, dan lokasi dalam menjelaskan variabel 
dependen yaitu keputusan nasabah menabung di BMT Mandiri Sejahtera Cabang 
Pasar Kranji 29,3% sisanya (100% - 29,3% = 70,7%) dipengaruhi oleh variabel 
lain diluar model yang tidak diteliti dalam penelitian ini. Sementara itu nilai 
adjusted R
2
 sebesar 0,260 atau 26%. 
Tabel 4.16 









 0,293 0,260 






4.2.4. Analisis Regresi Linier Berganda 
Analisis regresi linier berganda digunakan untuk menganalisis pengaruh 
variabel bebas produk, kualitas jasa, promosi, dan lokasi terhadap variabel terikat 
yaitu keputusan nasabah menabung di BMT Mandiri Sejahtera Cabang Pasar 
Kranji. 
Tabel 4.17 










(Constant) 12,630 2,006  6,297 0,000 
Produk 0,045 0,070 0,060 0,640 0,524 
Kualitas Jasa 0,017 0,077 0,021 0,221 0,826 
Promosi 0,073 0,079 0,088 0,920 0,360 
Lokasi 0,252 0,045 0,517 5,651 0,000 
Sumber: dara primer diolah, 2016 
Berdasarkan tabel diatas persamaan regresi linier berganda dapat 
aisusun sebagai berikut: 
Y = 12,630 + 0,045 X1 + 0,017 X2 + 0,073 X3 + 0,252 X4 + e 
Persamaan regresi diatas dapat dijelaskan sebagai berikut: 
1. Nilai konstanta bernilai positif sebesar 12,630, hal ini menunjukkan bahwa 
apabila variabel produk, kualitas jasa, promosi, dan lokasi jika dianggap 




2. Koefisien regresi variabel produk (b1) bernilai positif sebesar 0,045. Hal 
ini berarti jika variabel produk ditingkatkan satu satuan dengan catatan 
variabel kualitas jasa, promosi, dan variabel lokasi dianggap konstan, 
maka akan meningkatkan tingkat keputusan nasabah atau anggota untuk 
menabung di BMT Mandiri Sejahtera Cabang Pasar Kranji sebesar 0,045. 
3. Koefisien regresi variabel kualitas jasa (b2) bernilai positif sebesar 0,017. 
Hal ini berarti jika variabel kualitas jasa ditingkatkan satu satuan dengan 
catatan variabel produk, promosi, dan variabel lokasi dianggap konstan, 
maka akan meningkatkan tingkat keputusan nasabah atau anggota untuk 
menabung di BMT Mandiri Sejahtera Cabang Pasar Kranji sebesar 0,017. 
4. Koefisien regresi variabel promosi (b3) bernilai positif sebesar 0,073. Hal 
ini berarti jika variabel promosi ditingkatkan satu satuan dengan catatan 
variabel produk, kualitas jasa, dan variabel lokasi dianggap konstan, maka 
akan meningkatkan tingkat keputusan nasabah atau anggota untuk 
menabung di BMT Mandiri Sejahtera Cabang Pasar Kranji sebesar 0,073. 
5. Koefisien regresi variabel lokasi (b4) bernilai positif sebesar 0,252. Hal ini 
berarti jika variabel lokasi ditingkatkan satu satuan dengan catatan 
variabel produk, kualitas jasa, dan variabel promosi dianggap konstan, 
maka akan meningkatkan tingkat keputusan nasabah atau anggota untuk 







4.2.5. Uji t (Uji Hipotesis) 
Uji t digunakan untuk menguji signifikansi pengaruh masing-masing 
variabel independen (produk, kualitas jasa, promosi, dan lokasi) terhadap variabel 
dependen (keputusan nasabah menabung). 
Jika nilai signifikansi yang dihasilkan pada Uji t < 0,05 atau jika thitung> 
ttabel, maka dapat disimpulkan bahwa secara parsial variabel independen 
berpengaruh secara signifikan terhadap variabel dependen (Laten & Temalagi, 
2013: 81).Hasil uji t atau uji hipotesis dapat dilihat sebagai berikut: 
Tabel 4.18 
Hasil Uji t 
 
Variabel thitung Sig. Kesimpulan 
Produk 0,640 0,524 Produk tidak berpengaruh 
terhadap keputusan nasabah 
penabung. 
Kualitas Jasa 0,221 0,826 Kualitas jasa tidak berpengaruh 
terhadap keputusan nasabah 
penabung. 
Promosi 0,920 0,360 Promosi tidak berpengaruh 
terhadap keputusan nasabah 
penabung. 
Lokasi 5,615 0,000 Lokasi berpengaruh terhadap 
keputusan nasabah penabung. 
Sumber: data primer diolah, 2016 
Dari hasil uji t diatas dapat disimpulkan bahwa: 
1. Variabel produk 
Berdasarkan hasil perhitungan data diperoleh bahwa nilai thitung (+) 
0,640 dan ttabel 1,987 dari rumus =tinv(0,05;89) dengan tingkat signifikan 0,524 > 
0,05. Karena tingkat signifikan lebih besar dari 0,05 maka variabel produk tidak 




dependen keputusan nasabah menabung di BMT Mandiri Sejahtera Cabang Pasar 
Kranji. 
2. Variabel kualitas jasa 
Berdasarkan hasil perhitungan data diperoleh bahwa nilai thitung (+) 
0,221 dan ttabel 1,987 dari rumus =tinv(0,05;89) dengan tingkat signifikan 0,826 > 
0,05. Karena tingkat signifikan lebih besar dari 0,05 maka variabel kualitas jasa 
tidak berpengaruh namun memiliki arah hubungan yang positif terhadap variabel 
dependen keputusan nasabah menabung di BMT Mandiri Sejahtera Cabang Pasar 
Kranji. 
3. Variabel promosi 
Berdasarkan hasil perhitungan data diperoleh bahwa nilai thitung (+) 
0,920 dan ttabel 1,987 dari rumus =tinv(0,05;89) dengan tingkat signifikan 0,360 > 
0,05. Karena tingkat signifikan lebih besar dari 0,05 maka variabel promosi tidak 
berpengaruh namun memiliki arah hubungan yang positif terhadap variabel 
dependen keputusan nasabah menabung di BMT Mandiri Sejahtera Cabang Pasar 
Kranji. 
4. Variabel lokasi 
Berdasarkan hasil perhitungan data diperoleh bahwa nilai thitung (+) 
5,615 dan ttabel 1,987 dengan nilai signifikan 0,000 < 0,05. Artinya variabel 
independen lokasi memiliki pengaruh positif terhadap variabel dependen 






4.3.Pembahasan Hasil Analisis Data (Pembuktian Hipotesis) 
Berdasarkan analisis yang diuraikan diatas, maka secara keseluruhan 
pembahasan hasil penelitian ini adalah sebagai berikut: 
1. Produk tidak berpengaruh terhadap keputusan nasabah menabung di BMT 
Mandiri Sejahtera Cabang Pasar Kranji, Lamongan, Jawa Timur. 
 
Hasil penelitian ini didukung dengan penelitian Chusnul (2014) yang 
memiliki hasil bahwa variabel produk tidak berpengaruh terhadap variabel 
keputusan nasabah menabung. 
Berdasarkan hasil perhitungan regresi linier berganda didapatkan nilai 
thitung untuk produk terhadap keputusan nasabah menabung sebesar (+) 
0,640dimana nilai signifikansinya 0,524 > 0,05. Dengan tingkat kepercayaan 
sebesar 5%, ttabel diperoleh dari pengolahan progam MS. Exel dengan 
memasukkan rumus =tinv(0,05;89) sebesar 1,987. Sehingga dapat disimpulkan 
bahwa variabel produk tidak berpengaruh signifikan terhadap keputusan nasabah 
manabung di BMT Mandiri Sejahtera Cabang Pasar Kranji. 
2. Kualitas jasa tidak berpengaruh terhadap keputusan nasabah menabung di 
BMT Mandiri Sejahtera Cabang Pasar Kranji, Lamongan, Jawa Timur. 
 
Didukung hasil dari penelitian Sari (2015) bahwa secara parsial hanya 
terdapat tiga variabel dari faktor-faktor bauran pemasaran yang berpengaruh 
terhadap keputasan nasabah menabung Tabungan Prama di Bankaltim Cabang 
Utama Samarin yaitu variabel produk, promosi dan proses. Sedangkan variabel 
lainnya tidak berpengaruh signifikan, termasuk variabel kualitas jasa yang tidak 




Berdasarkan hasil perhitungan regresi linier berganda didapatkan nilai 
thitung untuk kualitas jasa terhadap keputusan nasabah menabung sebesar 0,221 
dimana nilai signifikansinya 0,826 > 0,05. Dengan tingkat dengan tingkat 
kepercayaan sebesar 5%, ttabel diperoleh dari pengolahan progam MS. Exel dengan 
memasukkan rumus =tinv(0,05;89) sebesar 1,987. Sehingga dapat disimpulkan 
bahwa variabel kualitas jasa tidak berpengaruh signifikan terhadap keputusan 
nasabah manabung di BMT Mandiri Sejahtera Cabang Pasar Kranji. 
3. Promosi tidak berpengaruh terhadap keputusan nasabah menabung di 
BMT Mandiri Sejahtera Cabang Pasar Kranji, Lamongan, Jawa Timur. 
 
Hasil penelitian ini didukung dengan hasil yang didapat dari penelitian 
yang dilakukan oleh Chusnul (2014) bahwa promosi tidak mempunyai pengaruh 
yang signifikan terhadap keputusan nasabah menabung. Hal ini diperkuat dengan 
penelitian Fahrudin dan Yulianti (2015) yang juga memiliki hasil bahwa promosi 
dan lokasi berpengaruh tidak signifikan terhadap keputusan pembelian pelanggan 
Bank Mandiri Surabaya.Namun, kualitas layanan berpengaruh positif dan 
signifikan terhadap keputusan pembelian konsumen Bank Mandiri Surabaya. 
Berdasarkan hasil perhitungan regresi linier berganda didapatkan nilai 
thitung untuk promosi terhadap keputusan nasabah menabung sebesar 0,920dimana 
nilai signifikansinya 0,360 > 0,05. Dengan tingkat dengan tingkat kepercayaan 
sebesar 5%, ttabel diperoleh dari pengolahan progam MS. Exel dengan 
memasukkan rumus =tinv(0,05;89) sebesar 1,987. Sehingga dapat disimpulkan 
bahwa variabel promosi tidak berpengaruh signifikan terhadap keputusan nasabah 




4. Lokasi berpengaruh terhadap keputusan nasabah menabung di BMT 
Mandiri Sejahtera Cabang Pasar Kranji, Lamongan, Jawa Timur. 
 
Dalam penelitian Hulwah (2016) memberikan hasil bahwa, variabel 
lokasi tidak mempunyai pengaruh yang signifikan terhadap proses keputusan 
menabung. Jika indikator diberikan kepada nasabah dan sesuai harapan nasabah 
maka keputusan nasabah untuk menabung akan semakin tinggi. Hal ini sejalan 
denga penelitian Setiyawati (2015) yang menunjukkan bahwa terdapat pengruh 
positif signifikan dari lokasi terhadap keputusan nasanah menabung. 
Menurut Ma’ruf (2005: 114) menyatakan bahwa lokasi memiliki 
pengaruh terhadap keputusan menabung nasabah di mana lokasi yang  tepat, 
sebuah perusahaan akan lebih sukses di bandingkan perusahaan lainnya yang  
berlokasi  kurang strategis, meskipun keduanya menjual produk yang sama. Jadi 
semakin strategis lokasi suatu BMT maka akan semakin tinggi tingkat keputusan 
nasabah untuk menabung. 
Berdasarkan hasil perhitungan regresi linier berganda didapatkan nilai 
thitung untuk lokasi terhadap keputusan nasabah menabung sebesar 5,615 dimana 
nilai signifikansinya 0,000< 0,05. Dengan tingkat dengan tingkat kepercayaan 
sebesar 5%, ttabel diperoleh dari pengolahan progam MS. Exel dengan 
memasukkan rumus =tinv(0,05;89) sebesar 1,987. Sehingga dapat disimpulkan 
bahwa variabel lokasi berpengaruh signifikan terhadap keputusan nasabah 








Berdasarkan hasil analisis data dan pembahasan yang telah diuraikan 
pada bab sebelumnya yang dilakukan pada nasabah tabungan BMT Mandiri 
Sejahtera dapat ditarik kesimpulan sebagai berikut: 
1. Variabel produk tidak berpengaruh signifikan terhadap keputusan nasabah 
menabung, hal ini dibuktikan dengan hasil uji statistik dimana nilai thitung = 
0,640 < ttabel = 1,987dimana nilai signifikansinya 0,524 >0,05. Hal ini 
berarti Ho diterima dan Ha ditolak. Ditunjukkan dari besarnya pengaruh 
produk terhadap keputusan nasabah menabung sebesar 0,045 atau 4,5% 
sehingga variabel produk tidak berpengaruh terhadap keputusan nasabah 
menabung di BMT Mandiri Sejahtera Cabang Pasar Kranji. 
2. Variabel kualitas jasa tidak berpengaruh signifikan terhadap keputusan 
nasabah menabung, hal ini dibuktikan dengan hasil uji statistik dimana 
nilai thitung = 0,221< ttabel = 1,987dimana nilai signifikansinya 0,826 >0,05. 
Hal ini berarti Ho diterima dan Ha ditolak. Ditunjukkan dari besarnya 
pengaruh kualitas jasa terhadap keputusan nasabah menabung sebesar 
0,017 atau 1,7% sehingga variabel kualitas jasa tidak berpengaruh 
terhadap keputusan nasabah menabung di BMT Mandiri Sejahtera Cabang 
Pasar Kranji. 
3. Variabel promosi tidak berpengaruh signifikan terhadap keputusan 




nilai thitung = 0,920 < ttabel = 1,987dimana nilai signifikansinya 0,360 >0,05. 
Hal ini berarti Ho diterima dan Ha ditolak. Ditunjukkan dari besarnya 
pengaruh promosi terhadap keputusan nasabah menabung sebesar 0,073 
atau 7,3% sehingga variabel promosi tidak berpengaruh terhadap 
keputusan nasabah menabung di BMT Mandiri Sejahtera Cabang Pasar 
Kranji. 
4. Variabel lokasi berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan 
nasabh menabung, hal ini dibuktikan dengan hasil uji statistik dimana nilai 
thitung = 5,615> ttabel = 1,987dimana nilai signifikansinya 0,000< 0,05. Hal 
ini berarti Ho ditolak dan Ha diterima. Besarnya pengaruh lokasi terhadap 
keputusan nasabah menabung sebesar 0,252 atau 25,2% sehingga variabel 
promosi berpengaruh signifikan terhadap keputusan nasabah menabung di 
BMT Mandiri Sejahtera Cabang Pasar Kranji. 
 
5.2. Keterbatasan Penelitian 
Meskipun penelitian ini telah dirancang, disusun, dan dilaksanakan 
sebaik-baiknya, namun masih terdapat beberapa keterbatasan, yaitu: 
1. Penelitian ini hanya melihat pengaruh produk, kualitas jasa, promosi, dan 
lokasi tidak meneliti secara menyeluruh aspek-aspek yang memiliki 
hubungan terhadap keputusan nasabah menabung di BMT Mandiri 
Sejahtera Cabang Pasar Kranji. 
2. Subyek penelitian hanya mengambil 1 BMT saja yaitu BMT Mandiri 




nasabah menabung di BMT secara keseluruhan di wilayah Lamongan , 
karena masih ada BMT-BMT lain di wilayah Lamongan. 
3. Keterbatasan pada metode survei bahwa responden terkadang tidak 
memiliki waktu yang banyak sehingga terjadi kelemahan emosional dalam 
mengisi kuisoner. 
 
5.3. Saran  
Berdasarkan hasil studi dari kesimpulan yang telah diambil maka saran yang 
dapat diberikan adalah: 
1. Untuk peneliti selanjutnya diharapkan sebaiknya lebih memperjelas 
instrumen pernyataan yang akan diberikan kepada responden yang akan 
diteliti sehingga tidak menimbulkan respon bias. 
2. Hendaknya peneliti yang ingin melakukan penelitian sejenis, 
meningkatkan jumlah dan luas wilayah penelitian yang dijadikan 
responden sehingga akan diketahui bagaimana nasabah melakukan 
pemilihan pada BMT-BMT yang lain. Dan diharapkan dapat memperluas 
subyek dan obyek penelitian. Subyek dapat mengambil dari BMT-BMT 
yang ada di Indonesia. Obyek dapat memeperluas faktor-faktor yang 
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